ئ المر العري_الشعورية 3 
الغرفة التجارية الصناعية ... "لأباك 


ووراراراتالة 57 
اجاح لصناءات | وطلية 


(دراسة نحليّلية) 


7 


ا 
ْ 


5-3 


5-5 


8 


38 


42 


4 


0 . 


استتعيلة. 
0 الع النغودية 


صكدرف 
جحادىف الثانية ١10‏ 
متارزسر لوالا 


ا 0 سج سح سج سح سج سس ب ا اع ع ال هي ع اي ل و ا و و ا وي الاي اي << كس ب ور 
40 . : : 


5 


سح سس سح يب مز بسح بز 


ل 1 حجني 
ل « 
2 
ص 


الإشرّاف العام 
أل 
ليذ 
اك | 
لي 


دا مين 
.: 0 - 


/ 


3 


افا نع ىةرالان. 


لفسا( /قرلتاونورن 
ف/العقسورالق 


يه امج سجس سج مس سح يمست 


يح سوسوي سند سوس ون 


و انا» ا مان 
حر 


مسري 


لني 


احسه الا ا ا ل ل وه ل ا ل ا ا ا ا ا ا ا 


0 وسح يي مه جه > جح و و يي 4 


ظ ناج لتولطة لل تويك ادطويا 0 
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> حوره جع > حو لعز سو سن وز سد سح 


لحرن 


3 
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مي 


هت ب زح جز ا ب 
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3 فم ابه ان كافة” ا تسعى آل 0 لمر بذاعن. التقدم الادهار ف طر ركه 3 
: 0 3 ل الى أعلى مستوى يمكن من الفاغية اناده 0 بتر الصناعة. د دائماً 0 1 
تنه اقتضادياً :واجتاعياً بل ضكرا ش :ْ ْ 


0 0 كنت الضناعة نشاطاً ستريب تسابق تسبي 3 تحقيق ااخاات لك 0 
ٍ 1 0 


0 ورا لطبيعة لكين الاتصادي 00 للسملكة العربية السعودية ريط الأشطة : 
لاله ابدائية كلين والضيد. وبعض الانشنطة .الحيية كالزراعة. والتجارة: .عن اقتضاديات: المملكة لفترةق ‏ - 
٠‏ طوايلة من الزمن + فقد. كانت" الصناعة مثابة طفرة اجتاعية واقتضادية بالمملكة عند البلدء في عملية. 1 
0 > التصنيع م "وذلك عل -الرغم- من: .أن ضاعة اسلتخاح وتكرير «البترول كانت معروفة ‏ لدى جميع. 0 5 
.2 سكان المملكة القاطنين بأماكن انتاج البترول أو ججوار مضانع تكرريره منذ زمن طويل» 0 000 
0 الدول واجهت :أيضاً المطلكة العر بية السعودية»: مشكلات عديدة ومعوقات كبيق تجاه عملية ١‏ 
التصليع: ما ليقت أن تغلبت: عل معظمهنا وسارت عجلة التصنيع» :إلا أن اهناك بعضن العرقات 42 
والمشاكل: التى. لا تزال .قائمة مها مانحو. يصون معاناة بتقطغة ومتمططبة لجل يال البحث" 1 

لتقا يتاوها بالتدقيق والتفصيل. 000 ْ 


ادل تعإطليا:مع: الضتفاع ات الصناعة 6 ا فقن ل لدينا 0 
تامة.بأن هناك العديد من المشاكل التي تواجه التصنيع بالمملكة بحيث لو ثم تجميعها وتبويها 
. .. وتصنيفها لوجدنا أن أغلبية هذه المشاكن تتغلق” بمذى "القندرة عل تسويق اللنتجنات ٠‏ الوطنية؛ ومي. 
ْ المشكلة «للرمنة في بالدول. النامية التي. تخوض التصبيع الاوك مرق 3 


0 .وحيث ان هدو المشباكل ل لاسر جديدة عن أي دولة اميق وقد أنكن اتواجد أساس 
“علض وض ذل عتم لطبل بحاصي الاق 2 ويه 


ْ هذا قد رأئ 0 البخوت بالف الخرة 0 نععدة أ اق 0 الت ا 
: «دور إدارات 'التسويق في إنتجاح. الصباعات الوطنية بالملكة. ا السعودية» وإن .عنوان 0 
0 0 مل مخيط ل المشكلة ا يتضمر ن اوضع التالية : 0 


. تُُ 3 00 : : 3 
لجنم جح وح وم لجسو ماعو اه مستمس جح حمسو ومسو سو دوو ومسب نووسي اسوسدهها 
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الموضوع الاؤل : لابين التلمد للسميريق. : 


ا موضع الثاني : دور إدارات التسويق ‏ .في المنحشات لاعن في العمل . على إنجاح. . 
> العجباعات الوطئية, : 


(قراث رض 


لما كانت الصناعة الوطنية مساؤولية قومية يتحتم على كافة الجهات المعنية بها العمل من .أجل 
تدعيمها الوك ا 
فقد رأت الغرفة التجارية الصتاعية بجدة: ممثلة ف 53 البحوّث أن تقوم. بدور إيجابي في ا 
الصناعة الوطنية عن طريق إجراء:الدراسات والبحوث الميدانية المتعلقة بالضناعة» والتي تعالج'جانباً 
من المشاكل التي إتواجة الصناعة الوطنيةء .هذا 8 جانب" د سكف للاتجاه نحو 
الاستئار في المجال. الصبناعي .. 


١‏ - : التعرف 5007 0000 نم وظائف ل العسويق بصفة خاصة. 


* - ,توضيح أعمية التسويق بصفة شاملة وفي المنشآت الصباعية بصفة خاصة و بيان ما يجب 
: أن: تقوم به إدارات التسويق+في' سبيل إنجاح وتدعم: الصناعة. الوطنية . 


© - التعرف على وضع إدارات التبسبويق بالمصائع الوطنية كدراسة تطبيقية مباشيق. . 
4 - تحديد السلبيات والاصابيات اق الت عمل إدارات التسويق بالمصانع: الوطنية. 
6 فول أ امساكن اللسويقية الي" تجابه ' الصاعة الوطنية الستعودية. ش 


5 - اقتراح التوصيات والخلول التي تساعد في القضاء ط ل 0 ف المملكة 
1 رشني د إفارات السؤيق' اخضانع الوتفية بامملكة لكي 'تننكن من أداء حويها ل أكمل 


وجه وأخسنه. 
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تج ا سجس سح سي مو سح سس مسح سه حي 30 أ سح ساد حرس و نجي + بيه ا« 0 


تسافاتة 0 / 0 
الحدود التوعية :. 


تم نبا فوعية إدارات السويق الدالة في الدراسية وهي في بحننا. هذا تتمتمل عل 


اذوه 0 


لمصانع التي شاركت بالفعل في إعطاء بيانات .عن إدارات :التسويق: جا وكان من .المفترض أن 

توحذ المصانع المتواجدة تمدينة جدة جميعها واعتبارها ممثلة للمصائع بالمملكة: إلا أن المصانع التي 

استجابت للدراسة بلغ عددها (0) مصنعاً فقط رغم ان الاتصال. كان باكر من (.10) 
7 01 ا 53 0 / 1 1 8 0 7 3 5 


ممم 


وف رأيا أن هذه العنة ع3 نيلا جيداً للمصائع عدية جدة» © تعد عينة مقبلة بالنسبة 
تقثيلها للمضائع بالمملكة» إذ إن المصانغ الداحلة في هذه العينة: و رم النشاط 
الذي ا ل ا «الدراسة: 


الفرض(لي كلها لقرلية . 


تفع هذه الدراسنات التسليلية عل عدد امن 0 الحصها ب ص 


0 0 000 عايب علمية البيويق الى . ايها , بغض النشآت الصتاعية عجاري 2 كأداة 


؟-_- 0 الغلمي لإدارات الفسويق غير متوافر لدى الغالبية العظمئ: من المضنانع الوطنية على 


الرغم من قيام هله المضانع بإنشاء إدارات تعمل على تتفي بعل الوظائف التصويقية: 


3 - اختيار رجال التسويق لا يتم على أساس الشروط المقترض توافرها. في رجل التسويق» ٠‏ 


كذلك فإن مكافأة رجال التسويق بالاضافة الى المسعول عن التسويق لا تتم. بالصورة 
العئ. تحفر هذه النوعية. المخاضة من العاملين: على القيام بواجباعمم. الوظيفية | الخساشة على 
أكمل وجه. ٠‏ ُ 


سالاد 


اين هنذا البح عية من لصاف الولية جدلنة جلة بلع عندها:ز) ميا وم ٠‏ 


حم ع ماللا ا لاا يا اا ا يي ا 0 


اي ع له 


اح فيه نه قد هيده 


فس اسبح ا 


مسو وي مسوم اجن و جو جو نزو سنو ل لوز رن حا 


حزن حر سد حو 


ىمحي لد يمي 
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- تسند المهام .التسويقية الى إه إدارات غر يسعب و اللضاع الوطنية ال 


* - الاعلان ووسائل التروج لا تتم بالأساليب العلمية التي تحقق الهدف ا م 
-ذلك:” يرجع الى عِدم تفهم القائمين على الدعاية والاعلان 0-0 الوطنية' مسالل 
الدعاية.: ومدى أهميتها في البعرين بالمنتتجات الوطبية الجديدة.. 


لا - لا يوجد إهتام يذكر بأبحاث التسويق في المضانع الوطنية بالمملكة. . 


8 - هناك إمكانية ب كي الاح العديد من الصناعات الرطنية التي تمان من الككساد د ولركد 
تيصيات هذا الك 1 1 


ل براه و رلك 


يعتمد في إغداد هذه الذراسة على أسلوبي | البحث لبان والكتبي : ان د 


على الكتب والمراججخ العلمية الخصصة انيم تهتم هنا ليضوع. وسار ا بغية توضيح 
أهمية إدارة التسويق وأهم “وأجباعها.. 


م يمد إل إعداة الترانسة اميدانية على نتائج الاستقضاء والذي :تم إجراقه على عينة من . 
المصانع الوطنية بمدينة جدة تختلف عن بعضها البعض من حيث نوع النشاط الذي يزاوله كل 
مها بخرضل التحت على أنواع الأثالية: التسويقية يقية المطبقة بتلك المصائع» ونا "هو دور إدارات 
التسويق في المنشات الصناعية في تدغمم وإنجاح الصناعة 'الوظنية بالمملكة؟. 
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الووسحم سو سج سح يسو وزو ل ادا ا ل سمو حا ا و 0 


08 هذا الببحث من: 


: 0 العلمية التي .تناوت لا لاج حظة هذا الح 


5 الثاني ع 00 
00 ل أولا : مجموعة وظائف_التبادل: 0 
ثانياً: مجموعة الوظائف المتعلقة ار الذي لسع 
اه . قالغا : 1 الوظائف. المساعدة . ا 
: 1 0 الثالك . 1 00 الدراسة السابية 
٠‏ الفمل الايع. 0 ف لزعت . 


ا 00 الباب الغالي 1 ةم تحليلية لدور | إدارات اسزين بالساع لوطنية وتشغبل ل 


الفصل اخاس 2 الاسلوب الأحضاق: المستخام في أغذاد الدراسة:: 
الفصل السادس ١‏ مفهوم إدارة التسويق بالمصانع الو 
0 الفصل السابع | اه تحليلية جموعة وظائفٌ التبادل بالمصانع الويف ْ 
0 امل الاين 1 ترم تحليلية د الوظائف المتعلقة ادامر المادي للسلع. 1 
الفصل اس د السطلعية و يمشن الوظائيق التسويقية الساعدة ٠١‏ 
. بالمصائع الوطنية . ّْ 
الفصل العاشر 2:77" 0 امشاكل العسويقية. التي تجابه امصائع | الوطنية. 
الفصل الحادي عثر :- البنا ش ج والتوصيات : 


اتلك ١‏ 
لتاب ونين 


© التشئيل الأوقتك 


فى سانا ع 5 

2 مفه كوم التُويق 
تعتردف التسُويق 
مَدَ ال بِرَاسَةٌ التسوبق 


سر اشر ليد الور الاتضاصيا وه في الفعريتة الألى مم من 'فجر ترم ) كت م 0 3 
0 0 بم تنشجه لنفسها من امخاصيل الززاء عيةء "أو الفتووات البدرية ان الخفيفة: ا فد / 10 
0 5 اهناك أي د تعر ل 0 4 0 هذه الحالة: 0 0 


00 ا ل تزعها لهم بالساري وعلال هله : 
راط كمه اراي قروم : 


وغطور البياة الاقتصادية والاسباعية الكثير من الشعورب صَبِحْت ل قبيلة تنتج كنيات 0 
2 تريد عن اخاسا من ا مَعين بغرض الابقاء عل اجات الأساسية اه :هذا ذ اممرل. 0 

6 : لشويقية وهي. ا التي م اعل الساوة . بين ن اعفن ولتوقف م امبادلة عل 3 عملية‎ ١ 
00 اللسلوية ين الطرف.. م ة‎ 1: 
0 ع ا بي إقامة الأسواق الأسوعة. ف مان ع ع 0 حددةء ات الفكرة في‎ 00 0 
/ ذاتها. اتسويقية ديز م الع م في اوتنا لماي‎ 2 00 


1 00 العرل 01 خلال لاحل الأيلى ور النشاط الافماي ‏ كان مرو عد 6 
ينا بدائيً» وعندما تطور الاقتصاد تطور التسويق بنفس القدر» فمثلا في مرحلة الاقتصاه ١‏ 
0 النقدي وهي مرحلة مقلم بالنسبة اللمراحل السابقة. 3 تحولت عملية العبادل العيني: إل عملي 0 
توسيط سلعة واحدة من بين جميع السلع» ركان هذه ه السلعة هي التقود؛ سواء كانت اذهبية 1 
أو فضية أو ورقية». ولقد أثر ظهور النقود على التطور الاقتصاديء اصع النشاط الاقتصادي 3 
ايأخذ طابعاً إجديداء . يتمفل ف اتعدد الأنشطة وظهور 'مبداً التتخصص ١‏ وأضبح بالأفراد اينتجون ١‏ 0 
لين الاشباع حاجاتهم: الأسناسية قحسب: بل أيضا لتتحقيق فائض امن" السلع بالزراعية. أو 
رم الصناعة وكا لا بذ توي الفا بن الخنات فى ينه اول عل 9 باح من ورائها 0 
ْ ومع :ظهور هذه المرحلة .بدأت تظهر ملا وشيء من الأساليت: والعناصر المتعلقة. بالتسويق» ثم 00 
أخد التسويق” يزدهر مرحلة. بعد مرجلة مع .اتساع :النشاط الاقتصادي» وبعد أن أصبحت ١‏ 
المصنائغ تبج إنتانجاً كبا :مخقق: فائضاً يدر ثروات 'عظيمة 1 مع .تعدد اللضانع وتطورها وإتساع . 
اتشاطلها وتعلاد الصوعات و المنافسة ة الشريفة» اح مهنا لسري عر بنع عل ْ 


ا ب تت لك إل عه يفضل شه سع مي قا ع 


:وف 6 هذا : نري أن 07 ا 0 الى مرنجلة ة إقاج ما ا 0 من سالعة” 
معينة إذ قد طرأ على الصناعة في هذا العصر السعي الى التعرف على أذواق المبستهلكين: يحيث 
اتجه تفكير المنتجين الى تحقيق رغبة الفرد في المواصفات التي نونك أن مكرق عدا البسلمقة وهذه 
أعلى رع بز ترس 1 ا 0 ليه ابعر يتطور أيضاً ل 
الفطويطي ا ش 


13 


فوس للتترين:- 


ا ومسا رن الحم وس 


الآخر. 


ريك التضوق . 


يعد أكنز تتهولا م عِلى. كافة العمليات البتيويقية ك5 ُعتقد 0 


ريك (و(رة للتسوق ‏ . 


8 وتدفق 0 والخدمات من مراكز إنتاجها الى سعيلكيا النهائيين'. 


2 
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امسج سوسس ملح از سه 


مش 


س0 


يلكافت (التمولق '. 


التسويقي يدقة ونجاح . 


__ 


3-6 


0 عه انتقال وتدلول 0 والخدنات” من ا ا إل لكي البائين 3 التعريق ْ 


إدارة التنتنويق: هي لات : م 1 يط 0 وتنفيذ ٠‏ ورقابة الراخ. اللازمة. لتحقيق ‏ 


“ويتطيح من النهودة ا أن هناك اختلاق” بن مفهوم ري ومفهوم إداة | 


كذلك فإن 0017 عملية التسويق تقودنا الى تحقيقة موّداها أن إذارة التسويق تعتبر إدارة 
شمولية بحيث تتمكن من القيام بكافة الوظائف التسويقية: وما يطلق عليه في المععاد تنفيذ المريج 


جمس سي و مس سج يسح ب يجيي يت ا ا ا ا انا ا ل اين 


ّْ 44 ابيط هذا الفصل عن تطور لكر ددهي رضم لحا ل تو 
لتبسويق» ثم مفهم إداة التسويق» حتى لا تلط الأب ين القهومين إذ كلا رنيج يلف :من 


التسويق يشتمل على عدة خطواث : كالتخطيط السلعي.. والشراء: والتخزين. والبيع 
والتروج. «النقل وقويل التسويق. وإدارة مخاطة. والبحوث المتعلقة بكل هذه الوظائف . 


وبدون 2 : 0 هذه ا الشمولية لا يمكننا معرفة أو إدراك أبعاد. مجموعة 


0-3 
2 


ا 


35 


ك حنست 


١ 


53 


مت مص سد ع ا تي دن لاية الطاتل ري اجا جا تيون اشر ليجات معي ل ممم ورايتة ا ا 20 ا0 0 
> اماه الا هاه 0 ل لت اماد لجسو سجه جا لمجي سج - 


00 وتاعة 210 ظ 


التشتؤيق أن الدد 0 57 كي 5 القارئعء: من أمتابعة أخطوات: 0 النسويق: 


بدقة متذاهية : "ؤقل' أجمع معظم كتات التسويق على أن بض “دراشة :التسويق لا تتعدى 
المداخل الثلاثة التالية : 


#اخد ا لحل الرظيقي: بعر 0 الاق يني الوظائ ابسو عاد سه 0 ْ زا 


لي و 0 
8# مدخل المنشأة ويعني هذا المدخل المنشآت التسويقية الختلفة وبصفة خاصة الو 


الذين. و نمداب التوزيع؛ , كذلك يعت .هذا الدخل بكيفية اختيار منافذ 5 


والاقع أن لدارين السيويي يجب أن يتعرض للمناعل 0 إ 0 | 1 الي 


إرشباطا وثيقاً . 


التصفلالشايد 


1 


الحر ممم وسو ووم م سحاد هف ساديدا مي اه جسوس وسو و وسو وو وسو وه ْ 


0 سو سح سس ا وي و0 و0 0 1 


2 5 5 : ير اوم عم 4 35 3 لج جب هه 
اس سس 1 3 


4 
ف للنتوق ١‏ 
ْ 1 يقصد د بوظائن التسويق تلك الانسملة الضرورية ليام هدف" رجود الوقن 
١‏ -- مجموعة وظائف التبادل وتشتمل على ل الس والبيع . 1 
؟ - مجموعة ‏ وظائف, 1 بالعرض" المادي. للسلع :وتشتمل علي وظائف. النقل. والتوزيع ٌْ 
وي 0 شْ 
## ايند مومه 6 المساعدة كرظائف اتوي وتحمل اخاطر ولانصالات , وأبعاث الصويق. 


سرف 1 فيما بلي 3 هذه الوظائف بشيء من ٠‏ التفصيل.. 
افلا #توظنالن اتا . 
- الششراء 0 


00 5-0 هر النشاط الذي مك انوي .من تحقيق أهداف م محددة قد د نكي امع 


5 


وس سح ا 


7 
“ري 


يس حمسو سحن 


على أمر سات الصناعية والجار, ية على 0 حيث تتوقف 0 ا 1 


ونعني. بالمشتريات هنا شراء السلع الخدت لي مر اعدادعا 0 
«اسلعاً نبائية يتم بيعهاء 'أواتكون نفسها ساعاً نهائية تشتري بغرض:التوز يع ونيقع عبء 
الشسراء عن كاهل إدارة المشترنيات في كافة المدشات عل اختلاف أنواعهاء هذا ولا يمكن ٠.‏ 
لادارة المشريات أن" تعمل بمتعزل عن باقي' الادآراتخاضة إدارة التسويق وإذازة الانتاج» 
وغالباً ما تكون إداراة ة المشتزيات تابعة لادارة 'العسويق ف المنشاث الي :تهدف إل إعادة 
بيع “ما تشتريه» سواء. “كان ساعة نهائية أو مواد 0 -يععاد- تصنيعها 


والأصل ف عله الشراء أن تقوم إدارة السويق ف المنشأة رةه الوق ورغبات ١‏ 


04 


ا ل لل ا ا ل لديا 


العملاء والمستهلكين؛ وبناء على ذلك يتحدد نو 50 والنشنات الاو للها 
وكميات المبيعات المنتظرة خلال" مدة معينة» ثم يحول هذا البرنائج إلى إدارة الانتاج (إذا كانت 
المنشأة صناعية ) لكي ترسم برنامج الانتاج وفقاً للبرناج الوارد. من إدارة التسويق» ثم تحدد د طلباتها 

اراد الاقم ... ال. هذاء وترسل إدارة الانتاج بياناً بالطلبيات التى 555 00 
والمهمات والآلات الى إدارة المشتريات: التي تقوم بندبير هذه المطلويات في لوقت. اللا 
المورد المناسب» بالكمية المنابتبة» و بالسعر. الناميبة 


اونا غلى :ما نسب عملي الك في نخسن خطات تلخصها ينالوج 


1 تقدير الطلب بالنسية للمستبلك الهاق.' ٠‏ 

ا ا الو الخال حة والبائعين اغخلفين 0 3 
المساومة. ١ ١‏ 0 

- تحويل حو الملكية والاستعمال أي الدفع والتسلم. 

-. تقيم “قار "الشرام على أنسامن” الأداء الفعى للسلعة بلمقارنة' بالأداء امترقع. 


! 


نخلص مما سبق الى أن عملية الشراء تعد عملية تسويقية تؤدي إلى إيجاد الاسواق وبدء 
العمل فيهاء لتسهيل عملية انتقال وتدفق. الستلج والخهامات من مراكز إنتاجها الى مستهلكيها 
النهائيين»:وإدارة المشنتريات لما علاقة وطيدة بإدارة الانتاج أو إدارة السو 0 حيْث تعمل مختلف 
إدارات المشروع جنبا إلى جنب لتجقيق الحدف النبالي للمشروع. 


وهتاك غدة عوامل: “يجت أننتراعن “غيد الشراء هي : 
000 


أولا - التكلفة والقيمة : 


دعل سد اللخ احا عبد ئلم لذي ملقوان عمد وان رن لط ان اد 
المطلوب: دفعه. قجيبب. بل يجب عليه أيضاً. أن ينظ :إلى مدى _ملاءمة .هذه الصفقة لرغات 
العملاء .والمسستهلكين. وإلى . مدى: إمكانية. توزيعها في جالة المنشات. التجارية؛ وان أثر : هذه. 
0 الصفقة عل,التكلفة. الهاي :لاج لي خجالة نشت العاجية. 


5 اعد وام علي عبد ايد عبده الاصول العلمية: للتسويق» الطبعة الثانية ‏ عام /ا/ 1 مع ص 5728. 
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ا ا اميه 


تي 0 


عا تم م لباصميرن. 
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ل يي 
ار 


جر 
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00 0 أن 3 عدج 0 يا يقوم بعل قراس عتتطتاها” يع نيع الملوياك الكانية عن اله 0 
30 ارق واتجام الاسعار في _المدة المقبلة قبل أن .يقر 0 الوقت المناسب» والكمية. :المناسبة: الراعب' 1 
50 اها 3 لود 3 حم ص إفإذا انيع . سِِ الدرأسة أن مسبتوى ,الأسعار وا شْ 


0 
4 


8 
7 
0 
2 
0 
4 
1 


دراسة السوق واتجاه. الاسعار في الفترات المقبلة. . 
خامسا - النافسة بين المشترين : 
1 حالة 5 الطلب عل العرض عن البائعين ) على شلعة م معينة نة بالاسواق» فلا 0 
من أن تكون هناك منافسة مشروعة بين المشترين» بحكيث لا بنحدث مبالغة ف المنافنة ل الى 
ا م اك حم الي إل خيني بيط مرت ومك 
0 المناسبة إلا أن تمع عملية المنافسة تكون ذات تفع 00 لكافة العشات على اعجلاف 
أنواعها . 


لقنس ويك ولشتري فلا بد من تار عدة عناصر كن تديدها نيا 


اس الأتصال: 


ا ا 01 ا 
إقناع المشتري: بخميزات السلعة أو الخدمة التي يعرضهاء 5 يتغزف المشتري عق شروط 'الشبراء 
من ناحية السعر والجودة وملاءمتبا للمواصفات التي وضعها ا ويقوم بعملية الاتصال هذه 
مندوب المبيعات التابع للمنشأة التي عم السلعة »أو الخدمة للبيع» كذلك يقوم بها من © جانب 
ا مشتري مندوب. المشتريات» ونقلا |الحساسنية هذه المرحلة فإن كلا .من مندوب المنيعات 
ومندوب المشعريات يجب أن يكونا على درجة عالية من مكارم الاخلاق. وكذا من المعلومات عن 
المنشأة ونشاطها. واتجاهها في المستقبل» ». وغير ذلك من المعلومات التي تؤدي إلى رفعة سسبمعة 
المنشأة. 

6 ال 
من المألوف أن يتحاول كل من اباد والسعري النارية ف الخثر أو 1 الفي َو توضع 
0 حيكتك ث يحاول المشستري أن بحصل على أقل سعر مكن بحسن المؤاضفات» ويحاول البائع 
الحضول غلى أعل سغر ممكن» و بشروط ميسرة) و ما تنتبي عملية 0 الى تاق 
وسط محقق 0 لكلا لالم ش ش شْ ْ 
0 ا 


يعقب الاتفاق بين البائع والمشتري أن تتم عملية التبادل فيقدم البائع ,ساعة .أو .خدمة 


3 يعم 5-0 1 7-00 جم يه 9 22 3 
حك رتسح> ص يم 3 اين رك ا و جه 0 كه تبي 


لي ا يي ا ا 
/ 1 : 


حم 
0 
9- 


نح 


للمشتري» ويدفع لشي قدا نقدياً اليا اللبائع مقايل التتلعة 1 الخدمة مة التي 00 

كا يتم الاتفاق على موعد التعسلم والتسلع» وأيضاً مكان التسلمء وتعتبر هذه الخطوة آخر مرائحل” 

التبادل»: وبإتمامها تنج آثار جانبية مثل التوزيع» حيث يتم توزيع الطلب الك ين بالبائعين .: 

ويحقق كل من البائعين ريحاً يتناسب مع حجم الطلب الذي حصل عليه. من الطلب الكلي» ‏ - 

كذلك فإنه نتيجة لتبادل البسلعة أو الخدمة بالسوق فانه يم تحديد قيمتها عند مستوى معين» 

: 0 ذلك بأسعار الم المنافسة ٍِ البديلة لة.ودعول الافراد وياق. إعتبارات. تحديد الفدور 
0 توعد امل أ وم ملق بالسوق تنحكم عي اي علية لال ولك 
دك المساراكين» :والبيفة اجيظة؛ 00 الكو 3 ل 1 


ص 
3 


اي 


0 ا 
مسح نز سخ 2 تجرخ م وس 505 سج يوز سو سو س1 متم بو دج سخ ةك 


ا 
ا 
١‏ 
١‏ 


البيع نوعان : 

0 نيع شخصي : : وهو الذي ب يم عن طرق نامل ال بيع ويستخدم فيه الععصر‎ - ٠ 

سما 0 والتوضيح» والقضاء عل اعتراضات المشتري» واقناعه ودفعة للاقدام 0 الشرا 
معتمداً في ذلك التحدث الشفهي مع العميل بغرض عقد الصفقة معه. 


4 00 الم ا و 0 


المع غير اجنم . 


وتتضمن الوظائف التي تقوم بها إدازة المبيعات في أي منشأة ما يحقق الكفاية في نشاط 
الباعة» .وهي تشمل : اختيار المندو بين» وتعيينهغ وتد ز يهم » والاشراف علييم » وتنشيط عملهم» 
ومكافاتهم» والرقابة عليهم» بالاضافة الى كل ما من شأنه إقامة العلاقات الطيبة مع العملا 
والحفاظ على تلك العلاقات . ش : 
1 اختيار المندوبين وتعيينهم : 

إن البائع - أو المندوب - هو ذلك الشخص الذي يضع مواهبه وفنه وعلمه في خدمة 
المنشأة التي بم ع 0 3 خدمة العملاء الذين يشترون منه بما يمقق في النباية 

والباعة أنواع فمنهم من يعمل من داخل المتاجر ومنهم من يعمل خارج المتسجر وهو البائع 
المتجول» ويأني هذا التقسم في نوعية الباعة من حيث المكان. كذلك يمكن تقسنم الباعة من 
الود اس سسا لبا السرم ا لي ويق» وهو 


مثل الادوية . والتأمين 0 


.740© د. محمود ا التسويقء-الناشر مكتبة عين شمسء القاهرة» ص‎ ١ 


وجري 20-7 0-7 5-1 2 


يري حي دلي 
ل 


م 


0 


> ع سن سج ب جسم وح و و نو و0 5 


30 وتوقف أ الحاجة ة ال الندري ين طح اه لزقة ة 
0 0 لا 


: قو 2 00 كن قادراً 0 00 
1 ِ "لادب 0 المعاملة. كسد 0 0 10 


اه 0 : ف ازباة عدد 1 ٍ ام العملاه في وت قصير . 0 


ْ :والتصائضن افر لذ المندوت الى تكفق ونا ل ايحت أن" تتوافر افيه 'صفات ا م 
مكتسية على نفس الدرجة من الابية وهي :.. ْ 


2 أن يكون مدرياً تدريباً لق ا او ع ١‏ 
الامبتعانة بمنذونن بيع .تتوافر “فيه الضفات الفطرية أوخبرته في بيع المنتوجات قليلة» وإن. 
.كان من الحكن تدر يبه تدريياً جيداً الو اضطرت المؤسسنة للاسلتعانة ندل هذا المندوت: 
1 1 ب .أن يكون غل درجة كافية من. الثقافة العامة بكسب لباقة 35 الحديث 0 تلف ففات ١‏ 
٠‏ العملام واسهالهم ‏ ان “ما رق اليه ا 00 


:مرجع اباي 2 .تحت عنوان: فن, البيع 0 


ااا 00 3 0 00 يي ا : 
موك ود و و وا و ل0000-003 0 ماح وو 
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مم ال أن يكون. عل عل قرية ني من أسليء ؛ ويفضل ذائماً من يحمل شهادة جامعية ويكون 


متخضصاً في نوعية السلعة التي سيقو ببيعهاء ؛'فيفضل مثلا أن“ يكون مَنُدوب المبيعات 
في :معرض سيارات ل ميكانيكياًء وإن كان ذلك ليس.ضرورياً في جميع الاحوال» إذ 
يمكن. التغويض عنه بالتدريب المكئف قبل بداية العمل. 
- أن يجيد اللغة أو اللهجة المحلية التي يتعامل بها أبناء البلد التي يقوم مزاولة مهنتة بهاء أو على 
الاقل يفضل أن يتمكن من فهم.التعبيرات المحلية'الدارجة» ويفضل أيضاً من يكون لديه 
لغة أجنبية أخرى خاصة الانجليزية» كذلك يجب أن-يكون على دراية كافية بعادات وتقاليد 
سكان المنطقة التي يعمل بها حتى يتحاشى الوقوع في أخطاء تفقده ثقة عملائه. 


ه- الح الور اللائق به والملائم لظروف البيعء معتراً هندامه وشخصيته هي الوسيلة أو . 


الفارديقه التي ينتيل تستميل إليه المشتري ) لما يشعر به 0 إحساس بالارقياع . 


5 يجب أن يكون ا 0 التي يعمل بهاء ركذلك عملام 


المنشأة الرئيسيين ويتم ذلك عن طريق البرامج التدريبية ألي. تعدها المنشأة لهذا الغرض. 


لا يفهم من-ذلك كله أن ثوافر: المخصائض القطرية أو المكتشبة لدئ:المندونين يعني أن 
كات ورور ارو ار رح بي صو ا لي ل 
الجهود ما بل : : 5 
أ - :تغريف الغملاء الخاليين والمرتقيين بنشاط المنشأة بغرض' توطيد العلاقة بينها وبينيم. 
ب - تنشيط الطلب على السلع أو الخدمات المنعجة 3 التعامل قينا وذلك بكار الاساليب 

2 التي تغري الغملاء» وتزيد من: إقبالهم عبل شنراء تلك الستلع. ١‏ 

جح ان الجهود التي يبذها المندو بون خارج. المتجر أو اداخله. ' 
5 3 ا الغدرية الا ن لكي يقومرا الم على خير وجه.' 
ج.-- - مكافأة الخلدوبين : 


من :مبدأً: العدالة أن يكافأة. كل شضخص عل قدز قيمة ما يؤديه من عمل مثمر للمجتمع» 


' مع إثارة الحوافز الفردية التي تدفع الانتاج الى الامام في مجال: التقدم: وفيما'يتعلق بالمندو بين يجب 


أن: يؤدي النظام المتبع: في مكافاهم الى . تحقيق ما يللي 
١‏ - استقرار المندوب واطمعنانه في العمل وذلك بأن يحقق لههذا النظام :دخلا معقولا ومنتظماً . 


من مدصي 0 55 م جعي يطط 106 اميم م يحمي 576 تم 0-5 د 
ات حي 0-0 ع ل هو رت ال ل لسري - حي بي ام د ل 


3 


ال م اليه اداه الها ناس د اها 


35 
م 


وسح سح لسلس ل 


ل 


اا جاه ا اه انث د ا د 


34 
يي 


ساح و ا 


ْ ال نحوها 7 لا تملك ١‏ المتشبأة.جق الرقابة على وقت المندوب.. 


8 فكن المؤسسة من تقدهز أعبائها المالية مقدماً. 


عونا يعقلفى اعدو انعو خلا مكل نمه عر يوسن ميقا تكو اللمزة إن له ش 
ثابتة أو أخرى تنزايد طردياً مع زيادة المبيعات؛'وتتميز هذه الطريقة في أن المنشأة تخمي نفسها 7 
رن لامر لباقية عن انها ريات لالم لبافة عرفت رع مقدان ا حققة 6٠‏ ها يقفا" 


مسرو سح نج سح يج زيح و 0 سج مي ب سح ا اي ا 


؟ - تشجيع المندوب على بذل أقصى جهد في عه يواه وباتالير ياي دجيل المنشأة 


التي يعمل مان ل ْ 2 
* - المرونة م يعم التوازن ١ن‏ 7 ار الجهد ا الذي : 0 ا : عمل وقد النشأة على 
ع عت ف برضا صل كه يدت ش 1 
8 اورف ترات نع امم والخدمات.. ل 
3 ِِ اععدالة بين المندو بين بحيث تذوب الفرارق. بين 0 من يعمل في ف 0 الظطروف. 

هذا وتوجد أكثر من طريقة لدقع: 0 المندو ين * ع ع ست ا 
خابط زب تأر يدطع ابوه مم العف الرئييسية لبخ أجور ندري ما لا 


أولا : طريقة المرتب 


معي يد رع أسلى ات مهنا لقت ميمت لدب يت يكن ل 
شْ الاجر كافياً لتغطية نفقات المندويت» و يستمج له برغد العيشن. ' 1 


وذ الطريقة مزايا وأهمها “سهولة الرقابة. على ابوت ناعتباز 5 0 بكار ا 


'مقدوره أزياذتها. 


العدالة. بين ادر بين" إِذ : يكافاً كل مندوبنا عدار ما يعخل :+ 


ومن عيوب هذ الطريقة أن اذوب لا ير تفسله موق في النأة, وبال لا يشر 


2 


ل ا لي ال ا لل اا الي ال ا ا اي ا د ل الاك داك سجس ريه يه مي سرس نو يه 


إلا أنه يعاب على هذه ٠‏ الطرية نام افر اندي ء عدم تياد مبيعاتة إن كان ف 


1 
ت_ 


مسح 


حي حرس ركه سنزب محري سد جر د 


0 


2 


0 
تت 


الي ايك << الا 


ا 


مدان محم حبني 
1 


5900000 
يه 


عم 
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قالغا * : طريقة المرتب والعمولة : 
وخنتضاها يضرف الدت فرتب 1 يحقق له الوفاء بالتزاماته الضرورية ويترك الباب 


نويا الزيادة” دخله بمقداز ما يبذله من أجهدء ونهذه الطريقة يمكن تلاني عيوب الطرينين 
السايقتين والاستفادة بمزاياهها: كُذَللك. تعر هذه ٠‏ الطرتقة. و قِ مكافات مندولي و أنينب 


وأفضل الطرق . 
هذا بالاضافة الى أنه يجب على المنشأة ألا تغفل العلاوات والترقيات والمكافات التشجيعية 
كإحذى الوسائل لمكافأة المندويين فضلا عن الطرق السابقة حيت ‏ تكون هذه اللزايا تمقابة حوافز 


قوية للمندويين ك3 زيادة نشاطهم .البيعي . 


: يفضح ما سبق أن وظيفة البيع تعتبر من أهم الوظائف التسويقية في كونها الوظيفة التي 
تعني باكتشاف. الطلب والتأثير فيه وهي تشتمل على ما بلي : 


١‏ - عملي لاقع ويشل ذلك عل أنشطة يوخ اسل عا نا علو أو مير 
#دت المشارمةر. 
- د اسان أي (لبضل والتيلم)ب ٠‏ 


أما وظائف إدارة المبيعات التنفيذية فهي 5 سبق أن اانا 0 38 5 تلخيصها 
فيما بلي :. 
١‏ - اخختياز المنوين وتعيينهم . 
* -, تدريب المندو بين والعاملين ف عا 0 ٠‏ : 
الختلفة أو ب إذا كان 00 يتطلب. أن 0 017 وات" 
كك الزقاية عل شاط الببع عن بكي زيادة أو نقص متوسط حجم المبيعات 000 
ْ الاستبوعية أو الشهرية» 0 أسباب 0 المعدلات لتلاني الاخطاء» ولعمن عل 


إصلاحها . 
2 
ع ءال 
جع جسم رسج نز مجن جك لو سل سخ ب وود سجن سحي سن بلس د رسو زر ستحوم اا د حي 


2 تارف م جد د يكفل. مكافأة التلوين الذين 0 00 ويقومون يطتفيم طٍ 1 


0 0 


1 0 اعسات ال للف 7 00 


: 0 : ايد مالا 
0-7 اك ع يد م وا ا ااا 


ووو موه شم 4 


- الإعلان ووسَائ ل التتروعج . 


يعد الاعلان ك5 تعد وسائل الترويج الرظيفة التسويقية الحيوية 1 من خلا سكن 


المنشأة من تحقية فيا المنشود. 


والاغلان. هو 'فن" التعزئيى»: حيث أ يعاون المنعج' عن تغزيف “عملاقة المتقنين بتتلعقه أو 


بخدماتهء ا بعاون جمد ف التعرفك عل شاجانة ونه إشباعهاء “وهناك غندة اتقسيمات. 


: 0 


- ١ 


و 


" او من وجهة نظر الوظائف العسويقية: 7 


0 الأعلان التعليمي : : وهو الذي يتعلق بتسويق السلع الجديدة 0000007 


قبل 1 السلع القديعمة الي َم تعديلها واستحداث وظائف جديدة ها , 
الاعلان الارشادي أو الاخباري: ويتعلق بالسلع الجديدة والخدمات أو الافكار أو 
المنشات المعروفة بقدر غير كاف للجمهور. 

الاعلان التذكيري : ويتعلق بموضوعات يعرفها الجمهور والغرض منه تذكير الناس به 
ويتغلب على عادة النسيان الاصيلة عند الانسان. 

الخدمات أو إحدى المنشات» وذلك بتقديم بيانات للجمهور يؤدي نشلها بين أفراده الى 
تقوية الصلة بينهم وبين المعلن أو انعكاس. صورة خاصة تتضح فيها معالم الفكرة وصفات 
السلعة لدى العموم» ويعتبر هذا النوع من الاعلان أنحد أساليب العلاقات العامة. 
الاعلان التنافسي : ويتعلق بالسلع أو الخدمات ذات المركز الوطيد في السوق والتى 
تكون قد ظهرت منتعجات أخرى منافسة طلا أو السلع الاخرى المعروفة الجديدة التي 
تنافسها وتحتل مكانها. 


: أنواع الاعلان من وجهة نظر مسالك التوزيع : 
ويمكن تقسم أنواع الاعلان من جهة نظر 007 التوزيع على. النحو الآتي : 


3# ا مرجع السابق» ص 586. 


ا ا 5 500 2 مي ب عي مم حضون ب حي يع 
م 1 2 كي 2 م - م حر ب بي ره 


ا 


١‏ - الاعلان الاهلي أو العام : : وهو الاعلان الذي يخص جميع الفعات في كافة أنحاء الدولة. 


+ الاعلان” ملي أو إعلان 0 : وهو الذي تلن 6 7 توزع في 
محدودة من البلاد أو» المدينة , 


”# - الاعلان الضناعي - أو الفني : :ويوجه هذا التوع اك 3 الماع الي 2 الى 


نتم إتااحية : 
- الاعلان التجاري : وهو الذي يتعلق بالسلع الخدمات التي بلع للمتعاملين فيا بقصد 
70 تكرار بيعها مرة أخرى : 

ه - الاعلان. المهني : رجه لامسيان هن لعي 0 لمات ل بسع 


1 : : يستخدموها اسيم م يوصوك بشرائها. 


تصمم الرسالة الاعلانية : 
الرسالة 'الاغلانية. 'شأنها كشأنالحديث: البيعي تقوم على مين جبطوات 0 جذب 
الانتباهة» .وإثارة. الاهتام ) وبعث الرغبة والاقناع والحث, عن البتبراء). والفرق: بين د تصمم الرسالة : 
الاعلانية 0 الحريث لبي كمه في أن 0 تعني ‏ جمؤاع السبلكنء 3 حين. :أن 


طرق تقدير الخصصات الاعلانية + 


٠‏ ا لي ا م 
يدف الوصول الي :زيادة المبيعات .يضفة :عامة. : 


والطرق التي تسنل علينا.'الخضصنات الاعلانية نئل في : 


١‏ - تقدير مبلغ ما بسبة مغوية من رقم البيعات الحتمل تحقيقه في القت المستقبلية؛ وهنا يجب 


على المنتج أو الموزع مراقبة مبيعاتة. بصورة دورية ة للتعوف على مقذار النجاح الذي حققه 
الاعلان عن السلعة لين وضع لها خصصاً حت لا .باجا في غماية لل المدة بوججود انخراف 
كبيز . نيما أنفقه ف ) الاعلان عن السلعة. 30 


ار ل ع 1 الس لطم الما 


:.وضعوبة. هذه الظريقة تبرز في كون. معظم :المنتجين ا ا 
يؤدي: الى تصعيب “هذه الطريقة جحاضيهيا. . 1 0 


3 وش د “لل جسن برا ايان الات ار لحي مسي ابي دن ويا لديا سيو اتاب الى كي للد لطر ل للا فلل لل كان وتحمس باتني تعر ري سق لقو لط ا مامد يعم بد متتو اجون وين 
يا امورب ارييس عند نار يقن الب +ابعاو يي يب« انابي دريب ارد التو بات ماي انر الى اهريدن ماري ااي الس باساب الماش يمال بطل ودبي تسج يو انيل ع لات ا ال 


يي ا« ف 6 ا 
1 
03 


لج 


حا« ا ا 


حي ا حي ا ا 


ججح سجس سجس سوسس جم سجس سوسس لوس سجس سوس سيم 


لوخي 
ا 


وعاتى د ا ا ا ا 2 2 . 
٠» >‏ لاله ا ادي او هر 


او ا ا ا ا ا ا ا ا ا ان 


0-7 


* ب تخصيص مبلغ يقدر على هدى-.ما ينفقه المنافسون .على حملاتهم الاعلانية؛ وهنا يجب أن 
يواجد بالاعتبار الظروف احيطة بالمنافس ومنتمجاته » ص أنه يعاتب ب عل هذه .الطريقة بيه أعالا لا 
تمكن المنتج من التفوق على منافسيه لأنه دائماً مقلد لهم. 0 

- تقدير اتخصصات التي تكفي لتحديد الهدف المقصود من الاعلان وتعد هذه 9 يقة أقرب 


الطرق لتقدير اتخصصات على أساس علمي للسلع الجديدة في السوق» وبموجها يحدد. 


العان ا ادف ؛ ارسي يلي يسعى 0 تحقيقه ثم يقدر عدد د للسجلكين :لتقن 


ع وبعد ذلك يقدر المساحة أو الزمن الاعلاني لي 2 8 أو إذاعة 
رسالته الاعلانية بكل وسيلة من تلك الوستائل بَحيثْ يكو مجموع تلك المساحة أو 
هذا الزمن كافياً لتبليغ الرسالة الاعلانية بكفاءة» ثم تحسب المبالغ الاجمالية التي تكفي 
لتوصيل رسائله الاعلانية للعدة الملاتم من الجمهور الذي اذا استجاب للاعلانات, تحقق 
اهدف . ش ش 


0< وينبغي عند الاخذ: بهذا الاسلوب: أن يقارن المعلن بين ما قدره :من مبالغ 'للانفاق عل 


الاعلان مع الرببح الناتج عن تحقيق الاهداف البيعية فإذا وجد أن هذا الربح سوف يشستبلك كله 
أو معظمه فانه يعيد النظر مرة ة أخترى ف وسائل الاعلان» ومقداز المنسانخات» أو الزمن الاعلاني 
ويقوم باختصار الكتايات منه بحيث يكفي الباق لتحقيق الاعداف, الرئيسية. 


. .وسائل نشر الاعلانات : 
9 الضحف الدورية وتمفلها الصحف اليومية أو الاسبوعية أو 'الشهرية:- 
وأهم ثميزات الاعلان ف الصضحف سرعة الانتشار» ويظهر بها الاعلان: في الوقت 
المحدد المناسب» إضافة الى كونها أخعصٍ وسيلة إعلانية» كا تسمح بتكرار الاعلان 
خاصة لو اختير مكان محدد بالجريدة علاوة على أن هناك نوعاً من القراء يبتمون بأماكن 
الاعلانات للبحث عن ساعة أو فوصة تجارية يا أن قراء الجرائد غالبا ما يكونوا من الفكات 
المنقفة 00 00 إقناعها بالحجة انان + جلارة 4 قدرهم الشرائية ال تمكنهم ف 


ومن عيوب : 55-0 ف الصحفن.: كون لي ميك . .ما 9 اليد بعنك: ا 5 أن 


الاوراق التي: تطبع عليها سرعان ما تبلى ويتم التتخلص منها. 


00 امات وان رحو من يل 
مس سس سوس مسح سمه اسح سس م مي 


ا يه ك2 


75 431 يم عسي 21000 اي حب سبك ا م يي 
جومسنحظ ابس سح نز ريه سحو دجس جه م سح سج ب 1 


8 


9 ات المجلات: : 
' بالاضافة الى المميزات التي م ذكرها عن الاعلان ف الضحف تأ الات عضيف عرزت 


المكوث رة زمنية ة طويلة. . 
6# | الطرق ووسائل نقل الركاب : 


ش لآوية 0 الاعلانات عل ضار 8 الم 1 لخاض مما ينيح للم را رؤية الاعلان: ف أناكن 


مه 


متفرقة : 
4 - الملصقات و اللوحات لنقوة (الاكليشات):. 
ْ ديم وضعها : ان خاصة لسرن ظٍُ مداخل > جدران بعض البنايات. . 
و ٠‏ اللوحات المضيكة: 
5 التي توضع في أماكن مرتفعة على 0 لعارات ا اشاب ذلك يا العدلد تق 
الااة دفي ملف جواتب المدينة. ١‏ : 
1 3 الاعلان بالصوت سرك 


5 اران لال جامة سينا أو لمرو ولجمر ل أيه حاص حك ببسل لد 
كل منزل وفي مستوى كل الطبقات وف فترات مختلفة» وقد تطوزت أساليب الاغلانات التلفز يونية 
عحيث أضبح البعض :يزدد ا .والحانها 5 لو كانت أنشودة. أو :أغنية' .وعي بذلك تعطي. ناز تأثيراً 
أقوى للمشاهد. 


0 الاعلان بالصوت : 


ويم من خلال سيارات مثبت مثبت عليها مكب للضوت كا أن الاعللان الاذاعي له تأثين بشنديد 


أيضاً إذ : سمي العلا لكي تفي الكلة بشرح:-عصائ وشكل السلمة ما مكن اللستيع 


.مع سواء كان متعلماً أو أميأ من تمييز: نوع السلعة. ٠‏ 


إضافية» كاحتفاظ القاريء بامجلة. فترة أطول” من الزمنء علاوة “على إمكانية إ. يقرأها أكار هن 
:. شلخص : بسبيب سهولة احتعار بين أفاد الاسق ؟ كا أنها تطبع على ورق جيد تمكن من 


8 - الرسالة الاعلانية المباشرة : 


حيثتقوم- المنشأة “المعلية بطبع رسائل عبارة عن إعلانات يوق ,ترسبل؛ الى::بعضق. الافراد 
ممن تعتقد المنشأة أن..لحم: علاقة أو رغبة. بشراء السنلعة. بالبزيد. 


| 1 أنفاً يعدا من أهم سال نشر نشر الاعلان اك د أنه مع التطور المائل في 
هذا الميدان ميخ هناك العديد من وسائل الاعلان امختلفة العامة منها والخاصة 0 المنشأة 


ويفضل أن تستعين: المنشأة بوكالة إعلانات متخصصة: للقيام: بالحملات'الاعلانية. بصورة 


علمية ومدروسة لتحديد:الزمن والمساحة والؤسيلة الاعلانية الملاءمة» وهناك: العديد من المنشات ٠‏ 


الكبيرة التي تقوم بتخصيص إدارة متخصصة في الاعلان كأحد روافد إدارة التسويق حيث يعتبر 
الاعلان وظيفة تسويقية هامة. : 


0 وسائل ترويج البيعات: ' | 
كا هو الحال في الاعلان إن هناك وسائل , متعددة رع الشمات انذكر 5 م ايل 


نت ف صوة سلة ها تقس الع أو عنقا فا ار حوري عدي ارم ل 


عملية سحب يعلن عنها موخرا. 


والهدايا التذكارية الني يقدمها امعان أل عغملاقة الحاليين والْقنِين والى ذُوَي' الخلاقة بنشاطه 
هي بمثابة تكو ين علاقات ودية طيبة معهم) وتسهل مستقبلا سلاشة التعامل ونسهولة الاقناع » 
'وتطبع 'صوراً مختلفة .عن المنشأة. لدئ العميل بماجرد الشلماح :عن إعلانات .تخصلالمتشنأة. 


* - المعارض وأسواق الانتاج : ٠‏ 

تلعب المعارض دوراً هاماً في توضيح المواصفات الكاملة للمنتتجات: فسواء كانت بغرض بيع 
المنتتجات: أو بمجرد: عرضها على الجمهورء. فإن: هدفها الاساسي. تكزين علاقات عامة جيدة بين 
العارضنين. والجمهوز :عن:طريق. إعلامه بكافة الحقائق والنيانات التي يسدرت .عرضهاء: وتتعلق 
بنشاط هلاه العارضين وأساليهم في تحقيق .هذا النشاط حيث تتمكن فئات. الجمهور من 


0-0 
7 ا . م 5 
ل “سن 3 -- ها ردقا 9 يي - يد 0 ب فيج ف 


الم سمس يسح .. 


ا 1< سحن حو سح سد سح سلسو سيك وسح زح حي طح وس حرم مون سنو سنو سمو سجس مز سح ا 


4 


١ 


هت ٠‏ نواف العروضات ولوحات وغافج ا 


. تنظينها بأكتكال جذابة, توحي :.للمشاهد .والمتسوق. بضفات: قد لا. تكون مؤجودة. بالسبلغ 


لانن را ل خف سكرب نه ل 


ا 


ا هذه الع المنتجة أو :المعروضة الععامل» وتترهاء .وتستمع الى شرج م عن 
طريق رجال البيع و امنتجين مدي 


“8 العينات: 


وهي وحدات من.الساع المنتجة يبعث ا المعلن. الى :أفراد: الخمهوز من المسغبلكين. ليقن 


لنتجاتهم. - أو يسلمها ع لت مجانا.. 
جرعماء فاذا. ما +امستجابوا لذلك القينت لا مهم أفدن عل: “شراء“السئلغة الاصلية. 
5 ِّ ات ارسي 


وهي تشمل كافة اللطدرعات لت . يندها ار توزيعها 0 عملائه لحالين والتقين 
ترما لمنتجاته :<* : 


ش عي مضه لعرض ليجات في ضورة: نبائية قرز جودتها أو قاف 1 جمالما: إضيافة فيال 


ا وتقوده الى اقرب بفحص السلعة. والتأكد من جودتهبا واتقانها. 
0 < مبيعات: الفرض: 
:-ويقضلا بها .الفتريلات :(الاوكازيون) 5 يعلن عتهاء: أو التطنقيات :عل أن 0 تلك 


العدريلات أو التصفيات تؤدي الى حفض حقيقي في الاستعاز :وإلا فقدٍ المسعبلك ثقته بالمتجر أو : 


" 
16 
0 
0 
/ 
١ 
0 
4 


مسح سبو سس سس سحب جو سس ب 0 


5 


0 نايا : تروسء لزانت للج ظ ٠‏ 
وض (إيل واي لس لع 


تشتمل .هذه الججوعة .على ..الوظائض::التالية : 
١‏ الكل ل 


د لتقل اناهن تقل قل اسل أو امات ان ا ا ش 


النسبية وتقل فيه درجة الحاجة اليها الى مكان آخر تزداد فيه قدرتها التسبيةء وتشعد فيه الحاجة 


ونه عمل التق ع العبلات الائة ف اد سراق جديدة ندل يا تفيل ص اتباع 
السوق أو الاسواق الحالية التي توزع فيهاء وهذا بدوره يساعد المنشأة الانتاجية على الانتاج 
بكميات كبية تحقق وفورات اقتصادية» وقد كان لنطور وسائل النقل البري والبحري والجوي فى 
النضف الثاني من 'القرن العشنرين أثْره البالغ على ازدهار التجارة والضتاعة في موطنها ازدهاراً كبراً 
.خيث .أصبح الانتاج يتم بناء على إمكانات فتح أسواق عالمية». ولم يعد يقتصر على سوق محلي 


و بالتسبة للتقل كوظيفة تسويقية فيمكن أن يتم إما بواسظة وسائل نقن خاصة 
بالمنشآت المتعجة أو ال ا 0 فقطء. وتتوقف 
عملية اختيار أخد هذه الوسائل على تكاليف كل وسيلة ويختار المنتج أو الموزع الوسيلة الاقل. 
في التكاليف بشرط توافر الامان والضمان والحماية هذه الوسائل فضلا عن توافر عنصر الكفاءة 
في هذه الوسيلة إذ ان عمليات النقل بأشكاها امختلفة تؤثر بشكل مباشر على موقف السلعة 
أو الخدمة في الأسؤاق» فيجب أن-تضل الخدمة أو الله ال مسعلكيا ف الوقت المناسبي 
ودرن تلقن أى غير ا عي أن تكرن عملية التوز بغ ف حدداذانها داك كفانة عالية يحيث يم 


تقسم المناطق الرئيسية التي يتم توزيع السلع بها الى فكات تتدرج في الاعمية بحيث تراعى دائماً . 


الفئات الممتازة بتلك المناطق والعمل على تلبية احتياجاتهم من السلع والخدمات في الوقت الذي 


١-د.‏ على عبد المجيد عبدهء الاصول العلمية للتسويق» الطيعة الثانية. 
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يشاؤونه أي بعطن من اهايا خاصاً ليلك الفئات عِنذ وزع بن بالمناطق التي يقطنون 9 


ا ل ل ل ْ 
للمزسسينة توفي السلع المعدة في صويتا انبائية للاستبلاك على مدار النسنة. 


ب يي 


يس خسن مسد 


توت أن تكون تلك المستودعات ذات درجة عالية من الكفاءة أي تتوافر بها السجلات 
التي تتيح للقائمين على التخزين معرفة أنواع السلع التي يزداد الطلب عليها في مواسم معينة». 
جيث يكون. اسخعرار 'تصريقها. بكميات. كبدة دليل على زيادة: الطلنعل ,تلك" الشلعة 
بالاسواق. 


هذا بالاضافة الى أن من وظائف التخزين أيضاً التحكم في كمية المواد الاولية اللازمة لانعاج' 
سلعة معينة عن طريق مراقبة بطاقة الصنف التي .تساعد في: معرفة. موقف المواد الاولية بالمستودع 
حيث يم شراء كميات إضافية منها عندما تصل الى نسبة محدودة يت وضعها بمعرفة كل منشأة 
دمحو اسار معد ليان 


اليا ا ل ا ا اي ا وت 


رضن نا سن وطق سو يط يق سا و لخر يه 


١‏ الس وب اويا را ا له 
١‏ هو قِ حالة الدخان أو ابن وقد يستخدم أيضاً بكوسنيلة لتحديد المعروض من. السلعة 
ل للمحافظة على برها مرتفعة : ْ 


لذلك فانه يجب عل .إدارة التجقرين .اتخاة 'القرارات الملئمة" قينا بعاد تحدؤد يا يل 


0 أده نوع | مستوعات للطلوية لني تل نا على برقة مهي الاصناف إل سام ريا 
0 مها مسواعء كانت ثلاجات أو مستودعات جافة» وتخدذيد سعتها المطلوية طبقاً لتوقغعات 
الكمية التي سيم إنتاجهاء أو توزيعها بناء على دراسة السوق. 


5 
م 


بس أموقع اللنتؤاع ونب أن ايكون قربي من أنسواق السسلعة الرئيسة'ومئاسباً في الوقت - | 
ذاته لطبيعة السلعة الخرنة. : 0 
ج - الاختيار بين ملكية ال اذ اسعجارهاء بما يحقق أقل تكلفة مكنة للمنشأة يي 0 


لا 0 اللنشأة ايت كان من لحان 'توقيرها لو روعي 0 أفضل 0 , 


ع 


يب د 


و هاده 


2 
اي 


ا ل و و ل ا 


0 
44 
اسه خسو 


ثالت .تائف تللساءءة ا 


نعرضن فيما. يل : الوظائفف المساعدة ولتي :تقوم بدور كر له أهميته ف 3 العمليات 


التسويقية بالمنشأة ؛ 0 0 5 
١‏ - افويسل. 
تتبلون مهمة القويل أو الائعان في التغلب على بض العقبات :التي تعترض عملي تباذل 


السلع فعن طريق الاثتان يمكن للانتاج أن يسبق مرحلة الانتبلاك» فحتى يتمكن المنتج من 
تمويل إنتاجه لابد له من أن يلجأ الى الاقتراض حتى يبدأ في بيع هذا الانتاج» كا يمكن للاثتان أن 


يلعب دوراً تزويجناً بأن يشجع المستهلكين أو الوسطاء على الشراء والذى. يعنينا هنا من الاثتهان 


هو ألاخير .أئ ألائتعان الممنوح للوسطاء أو المستهلكين» إما عن طريق الدفع بالآجل أو 
اليد اليه المسه اد ولو يعر وطانة لسويقة مايا ل سيد 
وتنشيط المبيعات . ْ 


٠‏ ! ” -الاتصبالات 
يمكن تحديد. ثلاثة أعداف أسَاسية: تحققها. عملية..الاتصال في اليلوق . 
م تعد الاتصالات جروا أساسياً 0 رظيفة البيع؛ حيث يتم البائع بإخبار وإقناع 
المستبلك زايا سلغة معينة. 
بن بك سام الاك غل الربط 'بين :الوخدات امختلفة المتصلة بعملية الانتاج 
والتوزيع من وقت استخراج الخامات حتى تصل الى المستهلك النبائي » كا أن 
الاتصالات تساعد المنتج في التعف على ما يفعله منافسوه وابهذا يمكنه مراعاة 
. ذلك أي أخذه في الاعتبار عند .وضع سياسيه التسويقية. 
ج :تسباعد الاتصالات على مدءإدارة المنشأة بيانات تساعدها في' تقيم الأذاء في 
:< النواحي التسويقية امختلفة واتخاذ قرازات: صحيحة» فمغلا البيانات. التي يجمعها 
رنجال البيع عن رغبات المتلكن تساعد 0 في تقيم السياسة التناقة 
٠"‏ واتخاذ 0 بشأنها. : ض 


١‏ - د:. سمير. محمد يوسف» التشويق: نظرة اقتصادية» الناشر مؤسسة شباب الجامعة الانكندرية: ص86 
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24 


: * - المخاطية: 00 ٍ 
يمكن تعر يف ا 0 احيال اللدسارة التي قد تحدث نتيجة 0 عدم التأكد؛ 
والخاطرة؛ في. التسويق تحذث نتيجة لالحتالات تغييز: العرض: والطلب وهذه العوامل. لا يمكن للادارة 


أن تتحكم فيها مثل الظروف الاقتصادية للدولة» والتي تؤثر بالتالي في الطلب الكل عل الستلع 
والخدمات» أو نتيجة لنقص الكميات. المتاحة من اخامات ثما يترئب عليه نقص الانتاج وعدم 


. القدرة على إشباع الطلب الكلي» م أن المخاطرة قد تنتج لعدم القدرة على التنيؤٌ بالسلوك 


الإنساني. أو لبسو تضرف: : إدازة المنشأة : عنلك ممارشتها للمهام التسويقية. وهنا عدة 1 
التقليل عامل امخاطرة في التتسويق: منها ما بلي: . 


ٍ! -. في تن لزيد من اال مد عل موي ايا كل ات 


العلاقة بين 1 م مما بدي الى وضواح 0 وهذا من “تشأنه أن 
1 يودي الى استقرار الظلب. ْ ْ 


ا ار تتلا عع الت يداس سيا يد 


5 ف ا الى هيئات أخرى مثل التأمين أو إنشاء اود + 00 
2-0 المماربة | السليمة الوطائعب ل يقية الختلفة 3 ا عل 5 تجن 


م التي تنجم من تغيرات الانجعار: 


ْ 4.- بحوث التسويق 
نتيجة لتعدد أنواع' النشاط الاقتصادي 'الواخد واتساع حجم المنافسة بين المصانع أو 
المؤسسات والشركات امختلفة» فقند أصبح لزاماً على كل مؤؤسسة أو مصنع أَوْ شركة تدخل في 
غمار هذه المنافسة أن تحاول معرفة ما يحتاجه المستهبلك على وه الدقة قبل البدء في الانتاج 
ضماناً. لسرعة .دخول. المنشأة. .في , السوق. كذلك اتسمت الحقبة الاخيرة بسرعة تغيير الفط 
الاسبتهلا كي للافراد» . كذلك_تغيير أذواقهم ورغباتهم ثما. يتطلب على تلك الاذواق والرغبات فور 
تغييرهاء لكي تتمكن .المنشأة من تغيير الفط الانتاجي تبعاً لاحتياجات ::المبوق علاوة على ذلك 
فإن حجم الطلب على سلعة معينة أصبح لا يرتبط إرتباطاً 0 بريادة.عدد. اللبسكان ها كان في 
الازمنة السابقة بل أصبح يرتبط بعوامل أخرى مثل: حجم الطلب على السلع البديلة ودخول 


الافراد. ومستوى المعيشة» حيث أن جميع هذه التغيرات تؤثر في الطلب على سلعة ماء هذا 
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.كانت صناعية أو تجارية تعمل على دراسة السوق بصفة مستمة لتقديم التوصيات «المقترحات 
. للادارة العلا بالمدشأة فيما يتعلق بمتطلبات السوق واحتياجاته والتنبوٌ بالمبيعات» وتسمئ هذه 


بالاضافة الى ما سبق ذكره من عوامل تحدث بمنأى عن المدشأة وداخل أفراد امجتمع وفي أسواق 
قد تكنون بعيدة أو قريبة من المنشأة فقد لزم أن تكون هناك إدارة متخصصة في كل منشأة سواء 


الادارة في أغلب المدشات إدارة بحوث التسويق» وهي متضلة اتضالا مباشراً بإدارة التسويق. ٠‏ 
هذا وتعد بحوث التسويق من أهم الوظائف التسويقية لادارة العسويق خاصة إذا كانت المنشأة 
تقوم بتصدير سلعها أو خدماتها للخارج» وتحاول فتح أسواق جديدة لما في رع أو أسواق 
محلية جديدة. 


فيما :سيق ان أهم أنواع الوظائف التسبويقية أو بعبارة أخرى تناولنا مسألة التسويق من 
مدخلة الوظيفي وم نشآ الدخول في تفصيلات عن كل وظيفة حيث يمكن الرجوع الى المراجع ٠‏ 


ٍ لحا حك امراف قن لد اراي الماع تدم رك على ص 
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اج ادبي 


ده ا مسائل التسويق :دراسة ا عم أما في هذا لقصل فستخض 
الدراسة التسويقية السلعية بالشرع والتفصيل لما . تعليه .من دراسة طرق وسال التسويق من 
حيث السلعة :التى تود المنشأة التعايل ف .تسويقها أو تروخ تسويقها. 


ْ اول + أوا الوب‎ ١ 
تقسم الع الى نوعين زئيسنيين هما:‎ 5 

ا - سلع مادية: وهي تنقسم بدورها الى ا مختلفة من السلع» 0 فم الزراعية 
بأنواعهاء. وسلع صناعية» مثل ' المنتجات الكيمازية والهندسية والنسيجية. والمعدنية " 
اتفوينية :.. الج. . ومن هذه السلع ما نسميها بالسلع الكمالية إن جاز: التعبير» ومنها ما 

6 نسميها السشلع الرئيسة».ولا. توجد معايير محددة بدا النوع من التقسم إذ تختلف. كل 

-دولة في ظروفها الاقتصادية بما ججعل بعض السلع, فيها: كالية وف دولة أخرى أساسننية: ش 
والعكس طبقاً لطبيغة الدولة ومستوى دخول الأفراد والنظم الاقنضادية المعمول. بها 6 أنة | 
.يمن تقسم السسلع المادية أيضاً إلى ع معمرة مل سبريعة اواك 1 بق 
لعمرها الاستملاكي . 


ا سلع معنوية: وهي السلع غير الملموسة عاطننات ل السياحة 5000 والاعلات 
ْ والخدمات الفندقية. ... الخ. 1 

٠‏ وهي تلك المشلع التي شيا السهلك ان قت لو ول وي شيخ 
في إشباع حاجياته» لمم تلك ادلم الى امجموعات ‏ الرئيسة التالية : 0 


١‏ 3-5 السلع اميسرة كالخبز.والجرائد والمعليات والصابون ولمشرويات الغازية وما الى ذلك وتتمين 
هذه لمجموعة في كونها نمطية من حيث الشكل والتكوين وغالباً ما تكون زهيدة الثمن 
ويقوم منتجوها أو موزعوها يم ل هذه السلع تحقق : 
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الوحدة منها ربحاً زهيداً والغرة. في زيادة الربح هنا بزيادة عدا الوحدات المباعة ؟ تتميز 

هذه السلع بانتشارها في جميع المناطق وفي أنواع مختلفة من المتاجر لذا فهي ميسرة. 

؟ - .سلع التسو يق مثل الملابس الجاهزة والاحذية وحقائب السيدات والساعات والاثاث» 
' وهي سلع مختلفة في الطراز وليست غمطية وتتأثر بالمودة والرغبة» وهي مرتفعة المن» إذا” 
قورنت بالسلع أله بحيك أن المسغبلك تنتابه شكولك لما لاحظه من العيض الخاص 
بالسلعةع أو ما نجم عنه من رؤية السلعة بمكان آخرء وبسعر منخفض» و بنفس 
الجودة, وعادة ما يباع منها للمتاجر التي تقوم بيعها'وهي ليست منتشرة ف كمتاخ” السلغ 
الميسرة ة وهنا تشترك المتاجر مع المنتج الرئيسي في الاعلان عن السسلعة فالثاني يرغب في 

زيادة الكميات ١‏ المباعة من السلعة 0 ينتجهاء والاول يركب في 1 تنشيط مبيعات . متعجره 


. بصفة عامة. 


١‏ 3 السلع الخارجية: مل الاجهزة الكهربائية المنزلية الكبيرة والسيارات وقطع الغيار 
وأدوات الرياضة والالات. الوسبيقية والات التصوير وما شابه ذلك. . وتتميز هذه ه السلع 
بأن عدد أنواعهاً قليل اومسبتيلكيها محدودون لذا فإن للتأجر التي #تتعامل فيها قليلة العدد 
وغالباً م ايستخدم منتجوها ا موزعين الوحيدين أو 'الوكلاء في توزيع منتجاهم» وغالباً ما 

0 يشترك الور 4 المتتج ف الاعلان 0 لمستبلكيبا ور تناسب ىف 
المستهلكين.. ش 


ْ التجهيزات الصناعية:‎ - ١ 

ويعني. بها كافة. السلع .التي .تشترى بغرض اجعل: المنشأة. قادرة على . تحقيق أغراضها 
الاساسية التي أنشفت من أجلهاء وهي تجهيزات طويلة العمر كالاصول الثابتة» وتشمل المباني 
والتركيبات والالات والمعدات والادوات والاثاث وما شابه ذلك. 
؟ - المواد الصباعية: 


وهي الحاماك الرئيسة التي تدخل في 0 ال سبواء ار حاماتت زراعية أو خامات 

حيوانية (من أصل حيواني) أو خامات طبيعية كالبترول والمعادن » كذلك يدخل تحت هذا البند 

لمواد. المصنعة. جزئياً والتي عاذ استخذامها: مواد أخام البطاريات وكرت في صناعة 
لسيازات كذلك الصراميل والسامر والويات, ١.‏ 0 
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3 8 الاسدادات الصناعية : 


00 اي أدوات الضناعة كالعدد الصغيرة والادوات وتهمات التشغيل الستبلكة " كالشحوم. 


رقطع عاذ الالات ومستلزمات الإضاءة. 


3 الخامات الصناعية : 


. كأعمال الصيانة 0 لنأمن 0 والتقل واقويل اك وي الاعمال ل التي 
'يمارسها” ويقوم بأذائها فىات. خارخ المنشأة ويكون غائدها في 00 المنشأة “نفسها. 


ا ا ال ل ل 
السلعة المبيعة وبالتالي تبني السياسة السويقية على أساين ع 1 
3 00 ْ 


عم 


20 هو إعداد 00 أر 8 1 0 أو ع أر مقاسات 1 0 : 


ا الي فظ في ايام جوع املمالام لد اندقف من 


ذلك-هؤ زيادة المبيعات» أي أن التغيير يجب أن يتم لهذا الهدف» بمعتى أنه لو أدى هذا التغيير الى 


غدم. زيادة. المبييعات فلا اداع أضلا للتغيير :وزيادة التكلفةء وقد يكون التخيير أحياناً تنبا في 


مسسس سي الا لوست موري ا 


بعضن الأحيان تفجد مبزرات تقد علي ايام أبطياسنة: ليود منها. .ما 0 

1 [ رضنا المؤزعين ‏ من تجار الجملة وتجار التمدرقة أو مندوبي البيع بتوفير عدد من الاشكال 
١‏ تيسر عليهم عملية البيع» بيد أنه ينبغي ٠‏ على امتتج أن برعي أن يكن لخر في التشكل 
:“قائماً على الخاجة الفغلية للسنوق: ام 0 1 1 


ا اع انسياسة الثي مها التسجوق الدافسود فى فشكيل سلمهم عل أن يقد ايع 
هذه :الشياسة اخذاً: في إعتباره 0 الخاصة: وظروف منافسيه أي .لا يقلن منافسية 


١-المرجع‏ السابق» ص 778 


هي 0 و سي سنس و سج ع :سح سس نيجس مس سد سرح سن يعسو دح رج زيكستحي ان" اس در > 


55 
7 


2 


تقليداً مطلقاً. 


#ات الاستتفادة من قانون تخفيض التكاليف بتوزيع التفقات ٠١‏ الغابتة على عدد 6 من المنتجات 


نبشرط أن كدي هذه السياسة : الى زيادة المبيعات 3 سيق 0 

4- العمل على إشباع الحاجات امتتوعة لفئات المستملكين. 0 

ه8- توسبيع انطاق وه ع ل قدي - الحديج" التي تجذدب عدداً 0 
المستهلكين الاضافيين . 


1ت تزع اخاضر 3 ل 0 0 أحد الاصناف فيعوض: هذا الكساد 


30 بست اميم المغل لسترمات 0 عن ن طريق الاستفادة من التواتج اثانوية أو.ء 500 


: ابيط 


بع ع نرق هد الب رحد رتس لبه يموق رمات 


كالاقلام. مثلاً .ونتيجة: لذلك فهو .يشغل خطوط الانتاج فٍِ : المصتغ » و يترتب عن ذلك عدم 


الإستفادة منها في إتتاج نوع آخر من التسلع» كا أنه نيجد أن توز يع الاقلام المتنوعة لا يحقق عائداً 
مجزياً متناباً مع تكاليف تؤزيعه وشغله لعديد من خخطوط الانتاج ويقوع هذا المنتج. بتبسيط 


إنتاجه .عن طريق ديج, بعض أقواع 'الاقلام مع بعضهاء :بحيث. يقلل من عدد أنواع الاقلام .المنتجة > 


ويحافظ على نوعية ما تم تت مها بحافظاً على الجودة والثانة حيث تتجلى منياسة النبسيط جكيمة 
وواضحة إذا كانت: 5 تؤدي :الى: تخفيض. جحذم البيعاث الخال . 


هذا ويمكن إجمال ميات منياسة التبسيط ف النقاط العالية : 


ا ا ” عار اجو ل عند لل ان الع انلع يك يار 


الزقابة عليها بتكلفة أقل.. 3 0 
١‏ خحفض رأس .الال السحير. بيب .قلة ل أنواع الالات أو ا النشآت: اللازمة 5 


“ند اسنرعة” دوران الخخزون حيث ترقز 'الجهود البيعية والاعلانية. "١‏ في عدد 00 من م 


اا 0 
5 ا 3 53 5 35 
75 2 ا حي ع حي ا د ل ا - الس هر 


1 


7 


١ 6 4‏ الاستفادة ة من مزاياا | التخصه ' 4 ااه ا واس ر. فيه بغيز توقيف :: 


ا سرغة. فكت الدية في 


3 1 م تحقيق وفورات ٠‏ كل قِ نفقات الصبيانة والمترن والتقل الاعمال. الكبية ل حيث 00 0 
25 المخازن. غطية 7 تقريياً وبذلك كود إمن. الحكمة. اتباع: .سبياسة ة السويق ؛ بعد التأكد.ء من وعدم ْ 
١‏ الرقوع. ف الأحطاء أو 0 الاتية 0 


0 0 بالحوجة . 0 


٠0000٠‏ تسيب ذلك في اتيه الوزع أو الكيل إلى التعامل مع سلمة مناقسه أخرى. 
ْ ٌ 4 1 - إذ إذا ذا كانت هذه ان ل تزدي ال يانه ميات من 0 المبسطة ع 3 


4 اويسرا لويد الباسي , وضع مراضفات سه ثية عل أساسها يم تلع جع 
: وحدات .السلعة الإ ا ل ل 1 : 

/ : ويتقسم التوحيد انباسى ا ل عبلين ر ري يتين 

0 : العميطط:: 


: ايبط عر إمنة ق بالمسيط جلاع عل ماروا الاشاة إ لي اي يك‎ ١ 


0 عليه تنقيق فرائد إضافية من متخ والعامل والموزع والمستللك» ويقتضي الامر لتدميط السلعة أن 


توضف وضفاً دقيقاً بحت يعمل المنتتجون جميعاً علن إنتاجها طق لاقصاف ثابئة: فإذا اخعلفت 
أوضاف إجدئ والرع إنضلها السرقا | أي اقلت وأصبحت ل ضتعيفة في 6 نداتاء أو 


ا ا ا ل 0 و لي سمحي مسو واو وها 


: 8 ا 3 85 ا مح 
ا هي هادان يه 0 بست 0 م د و 0 


الصف مصعة ما مخ وات الهم لش سات كي من الإ من تفن 


ْ 0 01 لان يفقد د اليج مله البياسة 0 من. سوقه بخاية لو كن اهناك طلب على 2 


3 ا ألا .تسيب .هذه البياسة قلق 1 اعرف لدئ لوت 0 بعكم : اختى ا‎ ١ 


2 


قد تكون الدولة. منعت ت تداوها بحكم القانون» و ينطبق ذلك غلى السلع الضناعية بكل دقة؛ أما في 
حالة السلع الزراعية فيمكن تطبيقه تفط عل جودة السلع دون وصف شكلها حيث أنه من 
غير الممكن التحكم في شكل السلع الزراعية (المنتجات الزراعية). ١‏ 


؟ ‏ العوصيف: 


أما التوصيف فانه يعني وصفاً دقيقً تمل فيد مكرياك السلفة وقلة عن ختمر هيا 
الى باق مر » من حيث الوزن والكم والشكل الخارجي 1 الى ذلك ين اللوضاف التي تحدد 
معالمها تاماً والتي يلتزم حت بها ولا يحيدون عنها. 


0 - بصفة ة عامة 8 الدولي أيضاً حيث 00 الانتفادة قِ الاجه التالية : 
ا 


ليه م 


يحقق للمنتج الوفر في الجهود المتعلقة بالدراسات الفنية وما يتضل بالاشتراطات 


٠‏ الخاصة بالخدمات والمواد. ما دامت تلك الخامات. والمواد. تسسلك نمط معين في 
إنتاجهاء كذلك .لا يحتاج المنتج الى تعدد. الالات حيث تسلك الالة هي نفس 


الفط في إنتاجهاء كذلك تنظم الخازن ووسائل النقل يكون نمطياً ويسهل إدارتها . 


وتشغيلها. 


يستقيد الموزعون من التوجيد'القياسي عن طريق تحقيق أقصى استفادة مكة ع 


... الاماكن التخصضة للتخزين حيث تكون السلع نمطية فيمكن ترتيها بشكل لا' 


يترتب عليه ترك فراغات في المساحات التخزينية ويترتب على ذلك أيضاً سهولة 
الرقابة على البضائع جردها كا يسهل تناولها. 

هذا بالاضافة الى سهولة إبرام عقود الشراء فل داعي لكتابة الوصف التفصيلي 
لمواصفات السلعة بل يمكن الاشارة لرقم الصئف ورتبته فقطء 


أما. المستبلكون. فإن التنميط 'يفيدهم ف توقير الجهد: الذي .يبذلونه. في. قحص 


' . السلع والمقارنة بين الاضناف.الواحدة» وايقل الجهد الذي يضيع.في المساومة على 


الاسعان ك5 في المشخيللء أصلا مل .خحفض من |/ لعة: نتيجة للتوفير الذي 


ايحدث في تكاليف" الانتاج بسبب التنميط كا سبق وأن أسلفتا. : 


أما فيما يتضّل 00 قإن التنميط 0 'تدريبهم ويحقق لهم الامن أثناء العمل 


دن 1# بيد 
م انود ست لعل . 0 سل يناسن 7-0-3 ل 1 0 5 


سوسحم مسبج سو ب سج جب جه - ا ل د م و م 


:م البطالة الومصنية.. 


اشهة وسمعة طيبة ة ف 1 اليه 


و آم فيما يتعلق بالعالم أجمع فإن البتميط يدي 31 انتشار راتسل 0 
3 وأحجامها وكافة عصائصها 1 سام د في كافة أنحاء ا 


غاما تمواق 0 


سلامة السلعة التي تنتجها ومطابقتها للأصول الفنية والمواضفات .المقررة الحا وعى الرغم من أن 


النسوق. يعد ذلك تأي بغرض التعرف غل :وجهة نظر المستبلك: تجاه هذه السلعة : وهذا راجع 


ورا حل حي عل السلا ا زتها ار انها وني نا ل وب ْ 


نظي المسعهلكين .: 


م 


ش وهنا يأتي دور اه لسر و اضرف عل ارد لمكن الى تلط قل ملحي 
أر اتعامل نا ويالك. مل اناق وتأسد خنا لية ليت من الجودة وجا نز عرق تصلق 
بالتغبت من 0 السنلعة في ندذا على المتافسة فِ 3 الافنواف: ا 


ا عديدة ا :من الس ا ان فين اورف يسعون 2 عن. وشلمهم 


مسلاا 00 ا قد اسك شد لواحو الح لكر طعا 


0 3 0 0 1 


سوسس ترز حرس وز ينزي سح يي يي يي ل ل 0 2 


ويعني اليج من الجردة ان عل النقأة أن تقى بايواه اخجارات ممدقة لكل اعنام" 


هذة المهمة تضطلع بها إدارة الانتاج حيث أنها مهمة علمية إنتاجية في الوقت نفستهء إلا أنه 1 
يحدث في كتير من الخالات, أن تقوم إدارة الانتاج ارات ع وتؤكد: سلامة الساعة وتوافق ١‏ - 
اختصائضيها البقعية والتكوينية ومع ذلك لا تلقى السلعة قبلا من المستهلك إذا ما طرحت في 


0 يريا أو بوزعونما -- 9 0 العامة 0 0 6 0 0 1 


تسيل عل اسل وخاضة انا م حكن مدا بلقي وبري يل قت السافة داق 7 : 


ليقوم بتوزيعهاء أو يتمكن على الاقل من معرفة موقف الساعة في السنوق قبل أن يقوم بتوزيعها. 
: 2 سسا اين د مه وانطق به 

ذلك ساعد أبن عل زا زوع السلا ا 

سابع): لبك 0 : 

العادي أو 17 مغدني أو نجاجي 1 من الندميك وا ينبغي ) 'مراعاتة” فِ كر ومضمون 

العبوة . هو. الآتي::. 

أ د تمكن الم من الشافظة عل افترى امن لعلف أ خذ في الاخبار طبيعة لود 

0 المعيأة” ش 

١‏ - ينيب أن تكون عملية أي تتفق مع الوض الذي تعد من أجله وتناسب معه من حيث 
ْ الحجم أو المساحة. *. ْ 

م يجب أن تكون ملاءمة لأغراض النقفل ا 


5ت يفضل أن تكون العبوة عل ب نك عل لا قب ذل فجي الداق 
ا 300 


و ا 8 

- أن يسهل حله بانسبة للمستيلك ولا تعيش للف أثاء هلها واستعاه ا تسر 
له أن يستخدم محتوياتها. 

يجب أن داع عند تصدي الشكل الخايي للمية أن تأحة شسكلا جيلا وجا ولد 
ل ل شْ ْ 


4- -. أن ايكون علبها نشرة توضح ميا السلعة ومكوناتها وطق استخدامها وتار م 3 
7 ار خُ أتماء صلاحية السلعة للاستخدام. . 


اما الا 3 تمشتعر 


بسانتل عند مك العو 2 بعَضها الى الت الذي يعمل عل تحقيق كر رَيْحَ 


0 


مهسي ل جه يج سج ججح و سو جح حو و سو ب 


0 3 9 5 1 0 1 2 7 2 


0. 0 


23 00 كر الى 0 الذي يخاو بدوره أن أذ عن اف الم عيطي 0 بين 0 2 
00 الذي اشترى به بضائعه من المنتج الاصلى والثمن الذي يحصل عليه من المستبلك التبائي» وهنا 0 
١ 1‏ لامر لاقم قا ني مالا إذا كان قادراً على ذلك من ناحية» وهنا يق عنصر الدخل 0 
31 0 كيل مؤثر وإن كانت ا ا ا 0 


٠ 1 0‏ كذلك لدي يتل ا 5 


0 1 يتحدد 1 لمر الباق لسع 1 7 0 نقطة عامل إها. نود د ااخاة ل ل 1 ْ 
2 :لضن المنائس التسويقية أو جور لسري عند تحديد 0 ولاس د و ب لجا لاقام 
٠ 00‏ - العلاقة قة بين ين السعر والجودة: 


00 ينيقي عل الس 1 المزع. أن مد ف .نشراته وإعلاناته ] أسباب: تقاض أو اقاع 0 000 
1 00 سلعتة 4 يتلاق ا بعض اللستبلكين م بأن للم الرعيصة.* غالبا.ما 0 0 0 


3 العلاقة ين الك لكمية وا ب لتكلفة: 5 00 ْ ْ 
0 بحت أن 06 المنتتج أو الموزرع عل حراية كاملة بأن زيادة الأنتاج أ اريافة ؛عدد الوجدات 
١‏ اباعة يكن ل أث على تقاض التكليف وبال يمكن فض سعر السلعةء ذكلما زد عد 
١ 000‏ الوعيات المنتجة 0 نصيب + الوفاة - ا الثابتة. . 50 ْ ا 
ْ 0 طرق السعراء ا 0 

ا 0200 باستثناء الحالات 0 تكن فيا السلع متمق حوبا واسطة أجهنق الدولة هناك ثلانة 00 
0 عرف رئيسة لسع مي ١‏ ا 0 : 

4 0 2 ا انشبة الاضافة الحادة:. ححص اسايق لحف مال يلاما ل السو يح م ل 


امصي ع 0 الم م ا 0 ام سر يا 


ب كي رع 230 
اليد عه د اسه الي << 6ه 2٠‏ 


م ا اباي ل يسمي 


ب 


اح ييحي الوح انر« ياد 


النفقات :الادارية. والنغرية .وما شابه ذلك الني كن عبد مدان ايكاب وكذلك تحقيق 
قدز: من 'الرابح. 
ب - على أساس قدرات المستهلكين : 


تعتمد هذه الطريقة على 11 روف 1 اق 0 ل الي يرأه .لاله 
ملاءماً لشراء السلعة» وغل هذا ا لاابد 38 0 الكمية لني يكن 0 أن 


لدزع واني يكين سهان فضطة اتات وفتق أكر غدر حكن من ريع 
ج - مجاراة المنافسين : 


ينبغي على المنتج أن يتمشى مع أسعار لحل جه لماش ررك 1لا وى الي 
تسود فيها سياسة المنافسة الكاملةء وعلى هذا لا يجوز له أن يبيع , بسعر أعلى من سعر 
المنافسين على الرغم من أن عوامل الجودة والحجم ب ا امتاقنبة ولق تلاشياً 
لي مايا ١‏ 


00 اسه الساشموة 
بابتار | لا تحقق 0 3 الاضافة الك أو تؤدي اال اخساة. بيذا يبيعون سلعاً عن 0 
6 سياسة العحميسل : 


5 جباحة متساها يقن وس ان ا كم سل اميك بصايخ 
اميد أو عر اونا جحي ة انيه وزو يطاق لكر نيد رول اراب الاي ل لقاب 


نيلف لاله 
- سياسة الأسعار المترابطة : 
وتطيق هذه السياسة عند البيع بأسعار ها إرتباط: وثيق بعضها البعض كأن. بيع متجر 


3 المرجع السابقء ض 3975 . 


الب ع يي سي ب اباس صر لغ ا تم مان اج مر معي عر اج لمي 2-07 ل 0 7 5 


م 


اعد ل 7 


اح 


: ريا ترون 
6 ّ .سياسة السعر المتغيبر : 


ويتوقفت 0 ف هذه الخالة 5 قد العميل ص 2 ومن عيوب هذه السياسة 


“8 مامة اهاسع ودار 


0 تتركز جهود. البيع كلها حول تمر السلعة ومنافعها ق يتوفر الوقت والجهد 


م ترين والبائعين . 
إن - سياسة البييع بسعر مقرر للمستهلك النهائي : 


اق هله الحلة يع لعج يديد ستعر الع للمتسجاك الثيال ويلع المورع ينا الستيل 10 


بعقد شرائه للمنتج ويكون ربح الموزع ثابتاً أو متغيراً في حالة ما إذا أعظى المتتج خضماً خاصاً . 
1 للمورع الذي يدي بيكنيات كبية 5 سكم للورع فى أزباحم غن لزي فض المكالينب 


وليس عن.:طر يق رفع السعر. ٠‏ 


وهو الخصم الذي منح للمشتري إذا ما بلغت مشترياته قدراً معيناً وقد يكون هذا الخصم 
متدرجاً في مقداره وفقاً للتدرج في الكمية المشنتراة وقد يكون ‏ نسبة معينة عند زيادة الشيريات 
ارح مي 


وهو يحنسب للمشتري الذي يدفع ثُن مشعرياته تقدا أو خلال مهلة قصب يحددها البائع. ْ 


0 ١ 00 ١ 00 الخصم التجاري:‎ 


وهو الذي. يتفرز لففات الموزعين بنشب متفاوتة مقررة إما بواسطظة المنتتج أو العرف 
التجاري. : 


اه ددم 


الو يا وم ا روا الا جل ليو رو اع د لوز لي وو و أ وا لو جو جوت وجرا 


00 وسحسيه يي سخ 


بجي 


1 


ا م .. 


أي تج وسح حو بوي دو و و وي ا له 


ْ مكن ريطا قوت فزي يما جتوعة الونسنات المسويقة لني تل حلاف السلح 


ا الخدمات من ن اتيج 0 الى 20 الاق 


-- ل قت الع عل أ قوت ئيسة توضحه ا و 


م 0 يبيعون دحم الي 0 1 المستبلك البال سامة اه ما 
-0 قناة ا ف المتعجات 5 المناعة عل كس ب 0 اتسويقي 


السلع مركم 


ومن ميزات اهذة القناة م 00 

تمكن المصتري والباخ من إجراء عرض أو خيرية. لسلعه.ذات بمواضفات. فنية أو اجراء 
+ إختبارات وما اد ايز مساومات: معقدة أو طويلة أو لتقديم جدمات متخصصة .لاحقة 

3 ْ : 0 1 َه البيع.' 39 2 1 3 " 5 7 


1 ؟- أست عن بعسر اوعد ف ؛ لقا :4 يمجهود يبعي د 0 تحقيق 2 النعج في 


تولي المسكولية .. 


٠‏ ا اشر ماع فيص نس ف ف اع مر 


استقظطاع النسبة : التي كانت 'تجود عن الوسطاء. 


5 - .قد يضطر المنتج الى الاستؤار في إعداد متاجر نجزئة خاصة إذا ما كانت الاجر ا المتاحة 
00 ملركة للعافسين وذلك 6 فى خالة. بتري السيارات أن" الاخدية.. ش 


ومن عيوب قنأة: التوزيع السابقة م 0 


5-5 إل ! إنشاء » مجر ابيع | للسييلك لاني 


5-3 مير محمد يوس التسويق نظرة اقتصادية» الناشر موٌسسَة شباب الجامعة الانكتدرية: ص 78. 


؟ - تؤدي هذه الطريقة الى تجميد. بعض من زأس الال المتاح والذي يمكن استغاره في مجالات 
تحقق أكثر ربحية كتوسعة المشروع الانتاجي الاساسي مثلا أو إنشاء مشروعات 
"ا - عدم توفر الخبرة والمعرفة في توزيعم السلعة في المناطق اختافة فتجارة التجزئة تتطلب: مهارات 
معينة 00 إعادة البيع وفي إعداد الارفك وعرض المسلعة وف استخدام 
3 المباشن على أن اقتضادية , : 
يتعذر عل المنتتج الوخد في حالة 0 ا ل الى عدد : كبيزٌ 5 سكن 
المنقولة بالاضافة الى ضرورة إقامة مراكز. تخرين عديدة ذات أحجام غير اقتصادية. 


ثانا : جد ا رالهزسئم 
لماي الخلقة الاي في" للتلسلة: توزيع المالع لو : والؤظائفت 5 يقوم بها 

تجار التجزئة هي نتيجة لوجود فاصل زمني أو مكاني أو في المعلومات بين المنتجين والمستبلكين» 
ولهذا فإن .تجار التجرئة يتولون المساعدة في التحرك ,المادي للسلع وفي. إحداث تغيير في مكان 

تواجدهاء وقول تجار التجرئة أيضاً الاختفاظ بمخزون يمكن المستبلك من. المصول على. السلعة 
مو رغبٍ في ذلك و بهذا يقل الفاصل الزمني المشار إليهء و بالاضافة الى ذلك فتاجر: التجرئة 

0 لف نقل المعلومات” عن السلع امختلفة الى املك 5 أنه ينقل” 0 اكد ا 
المنتج» ا هذا كال من فاصل- المعلونات: اللشتاز الها * 


٠‏ وجاة السجزؤة قد : نم عن طريق أنشعلة أي لا تع في مشجر معين وقد تع في متاجر التجزنة 
بجتارة ارش بن جر 

وينقسم هذا التوغ من النجارة الى : ٠‏ 
0 32 البيسع بالبريد : وقد أزدهر هذا لدوع من خبارة التجركة للاسياب اليه 


أ - زيادة التعامل في سلع ذات ماركات معروفة ويتقبلها. المستبلكون 


4 


ام 


سس حي 


ا 


خرن اي ابن مين 


53 


امسج سس حي" 


-5 


مونم خجج ا جح دوج يي يي بح مي و 0 


3 
35 


م 


ب - اليم في ماكر الشاء في الدث لكر وسعوية انال السمكي ايد ١‏ 


0 1 8 000 ذلك مركزية ا الشف القية عن لفزون 0 الانضل اللاملات ويضفة 2 
0 اخاصة نحسين مستوى ف الكلونات 8 وقد أدى ذ ذلك كله لل 3 هاش البح: 0 


8 


ال وايشهر هذا النو 5 00 د 0 ف 0 ت الل وأذوات الزيد ثة 0 العاديةء 3 
2 ويستخدع و عملية الطاب أزاد يسلون عل أنساس الجمية: 1 ْ 


0 
3 


مان مسحو وز سرون سو 


سو نز 1 


5 تصنيف متاجر التجوة : خحستب الاقية. 


فوع سا 1 الغروطة: ضٍِ سجر الققالة والأقساشة و ومن 00 هذه لانن 0 
شت الريفة الي يزدييا اله ١‏ فعض الاجر ل على خدمة ل وأ تقوم 
صلم اليل لمجو في مر را قي عض الاجر بويا ممأ 


- فوع الملكية ان كانت فردية أو تعاونيةة أو فرك .+ 


1 
“سب 


5-7 
ل 


4 موق المحجر ‏ إما يلأخل المدينة أو خارجها أو ذاخل بية معينة. سعد وه 
تجار التجرلة في ويعهة نظرهم حول ها إذاكان ممجر' التجرقة يحب أن يكون. كزير الليجم أوا.. 
مف ال ور ل 0 


1 3ت توطيد .العلاقة. بين البائع. والممشترة 6 


3١3‏ المرجع اسايق ضن م 


: عت ا خك ا , ا 2 ع 
الو وص لام زه ص ةدوج زو جوم وب لاص وي و ا دشح ننس وا م م ل لي ااا هاداد 


“يي د 5 
9ه جود حي 


م 


00 


ا 


00 ع ا‎ 1000 ١ 
. :ارون تكو من ::السنلع'التي يحتاجها المستبلكون . بضقة: عامة.‎ 


| دي ار ايد لتعت الل اليا لنشرها لني وك السسركين. 


ه - تقليق الصاريق الثابتة بقدر الامكان ونظراً أ لقلة عدذ العاملين واننفاض ب الثابتة 
الاحرى مثل إيجار الخحل. 

ا فرونة أكبر في مح الائئان: للمستهلكين.. 

لا ب مرونة.أكبر في تسلم طلبات العملاء. 


تميزات المتاجر الكبيرة الهم 1 


1حإمكانة عر شك لور 3 اما مشا بحبزاح ترز بالضيانة رو مسفيق تورات كر 


نتيجة التعامل بكميات كبيرة . 
؟ - توفر 2 المتخصصة في الوظائف المختلفة خا تجارة سي 


* - توفر رأس ,مال. كافي لتطوير الخدمة مثل. 0 استخدام بخدمة النفس بالإضافة الى 
الالات الحاسبة. 


ارق نان د تمرك بز معي مك مسد لقي ل 
انفش مقو 


اتاج رالتعس]دة ال 


ويطلق على هذا لام 3 متاجر الساملة 


وهذة المتاجر هي مجموعة من : المتاجر اانه اذات الملكية اكتف ود 0 معينة من الرقابة 


المركزية . 
الشسامر زا ب الاشيام 


المتاجر ذات الاقسام هي جموعة من المتاجر. أو الاقسام 'التجارية: تحك ستمهشف واحد ٠‏ 


وملكية واحدة ويتخصص. على كل متجر: أو قسم ف بيع- مجموعة- سلعية. معينة. مثل الملابس 
والاثاث والاحذية وأدوات التجميل والسلع الكهر بائية. شْ 


بوه حر دسح وح هج 37 


ومن ميات اجن ذات الاقسام فال 

ا تقديم مجمرعة متبرعة من السلع في مكان والخد.. 

ع تكن الستهلك عن لتقل بسهوة داع الكل ليق السلة اقلق 
اس بع هذه الات - عدمق مغينة 1 المطاعم والتليفونات . 1 
1 2 غالبا ما تتمركر هذه امتاجر قِ اموقع 0 بالشسسبة ولا 

ْ 8 يتوفر ل بائعون متتخصصون ف الع م 0 : 


6 - يتوافر 0 خدنات أخر 0 لم اللتتجا :اق الك 1 ف انسار امد : 


ْ ا ا ش 

7 علحهر دون متعر الله القيام بالوظائق الآنية: 
اك تخزين السلع لطرحها في' الانتراق” لعرضها وقت الا 
ص القيام ببعض أنشطة الاعلان والتروج. 


0 خم امسج وي سوم نوو و مج سوج سو سج نوس خوج مسو عو مس 


تحديد أسعار ا 

8 عه دك اسشارة تر اس ع سب أو اسع ست وف ع 5 
: .وعنالة أن .. مشهورة . من تار الجملة نذكر منها 0 0 

١ السماسيةة‎ - <1 3 


ا عمتلك لك وا يد اسن وعبل ع رح ع لهو ليه اا ل ل أو الشى أر 
: الانين م فعا ويتميز الممسار بمعرفته ا 1 احلية والعالمية 2 


ب - وكلاء البيسع: ْ 
يوجد هدا النوع في حالة المنتجين الصغار الذين يرغبون في .تحمل عبء النشاط التسويقي . 
بما يتطلبه من تكلفة كبيق» لذا فإنه يوكل عملية التسويق ق الى وكيل للبيع الذي غالباً ما يتاجر في 


.أتواع غديدة من 007 ع لا ع سس أن البضن حفن 3 سلعة ادر 


ج - وكلاه المنعج: , 

ولف يكل الت عن ييل البيغ في الاي الاو . 
١‏ - عادة ما يتولى وكيل المنتج مسكولية بيع السلعة في منطقة جغرافية محددة.. ., 
مشاه د التقداوه 
" - يتمتع بحرية قليلة في تحديد شروط البيع أو السعر. 
4 - ليس له الحرية في تحديد تصميم السلعة.. 


65 ل يول تصيل الدبن ولا يتحمل أي اط في ذلك الصدد ‏ 


او الاو ا ا ايو ال ا ل مظن 


7 


. 


ص" 
سحا 


رام : ايا رقنوارالتوزيع ' 


يبب أن يتم اخختيار قنوات التوزيع على 020007 كم ا تعر دل ذه عامل 


١‏ - تغطية ورقابة السوق من ناحية. اختياز ما اذا كان ا 8 مكنفاً و محدداً 
ويتحدد ذلك مسبقاً لاستيعاب السوق. 5 

" و جتوااس السلنة وسبرعة لوزنا عامل يؤثر في تحديد قناة التوزيع الملائمة فسلعة مكل 
السجائر يفضل لما اختيار تجار التجزئة الصغيرة والكبية على. جد السواء: ش 

#_ هيكل السوق» فقد يكون المستبلكين متفرقين في مناطق جغرافية متفرقة مما يجب معه 
الاعتئاد على متاجر التجرئة والجملة على. .حد السبواء أو اختيار وكيل للبيع. , 


اد حجم السوق» إذا كان :حجم السوق كبياً فستكون | تكلفة . القيام. كل الوظائف ١‏ 


0-8 كبية وقد يفضل. المنتتجون 5 وسطاء. 


ا 0 0 
50-7 ج سنس ماخر جح عاج اه ادي - »> حا .م ادن ا الا 


0 


0 . يقصند د بالرع رمي أنه عاق 00 جموعة امن ن جور ا المتعددة. اي اع مع م بعطها لها 1 ء| 
31 0 0 ترج بحيث .تشكل ف مماية الامر 1 السياسات والاجراءات والادواث .واللوازنة. احظة : 0 
00 : معيلة دروا خا 


٠ 1‏ المسويق يق: 0 هذه الجورد لضي أن يوضع أ له برناج زمني ومن هذاه الراع ا يبدأ في وقت واحدد 500 
620 خي به كال | آثار لان سا مع في ا مدة الخطة» كا أن منها ما يبدا ليلحقه ابناج الثالي 7 
ْ في ٠‏ هاي الامر:. :ملعا هو: الخال- 2 ع ْ 01 
ىٍَِ ا 2 3 0 أحاجة حا تا 3 3 الع* 0 1 


اليه 1 


دماسة حليللية 


7 المصستل لاضن 


شام كلمن 
نطباق الثمرسة يدانت 
اللتبمزستنة اتناك 

ٍ سلوب تحليل إجابات العينة 


٠ 0‏ السعرما ف الفضرل لابن مفهوم واسرة 2 بصفة ة عامة وكذا وطائفة تأشنا الل أهمية 1 
2000 1 ين مز 2 تسو ويقي عيبل 6ت , لاله إإذارات تِ التعسو يق كي تحقق ال حدف العاف للمنشاة وهو 


يتس 


5 ع اي مح وري بيني 
ليك عاسم ددر سد ست بدي عبد 


ل 


4 
3 
0 
4 
4 


وما يعنينا في بحشا هذا هو المدشات الصناعية التي تقوم على إنتاخ مسلع او خدمات نهائية 


اماف لمارا 10 مه رجا خيس راحاء هر يكال لعزت 


تقوم .علي م والتونيع في نفس ارفك 


-5 


ان الصناعات الوطنية الوليدة غالبا 0 تكرن مناغاك: خفيقة 0 تحويلية يوجه انتاجها 


الات اهاي الاثو 0 العادي وباج هذه ا لخطط تسسؤ يقية مبنية .عل 


- 5 


0 


الممستوردة د المستبلك قل تعود 5 ا طويلة. من لوقت وا 
ويصعب في هذه الحالة تحوله عنها وبالتالي جذبه الى سلعة أخرى بديلة مصنعة محلياً مالم : 


اتتفوق السلع الوطنية على مثيلتها الاجنبية المستوردة من حيث الجودة أو أنها أقل منها سعراً 
ام 0 ل 

لم تأخذ الدراسة في عين الاعتبار المصانع القائمة على الصناعات الثقيلة. نظراً لاضطلاع 
الدولة ببذه الصناعات والتي يكون قد خطط لها بأحدث الاساليب العلمية ما أن إتشاء 
هذه الصناعات وا غنية كالمملكة الغربية 0 ايعتبر مر لايجا ويأق تحقيق 
الارباح في المرقبة . الثانية. ش 


#بادف حطط المملكة العربية امه للتنمية الى تنويع مصادر الدخل رصا القع 

مستوى الميشلة اللمواطن السعودي ونتجاح هذه الخطظ يعتمل اعتاداً رئيسياً في 

المستقبل على الاهتام بالصناعة وبالتالي فان نجاح الادارة في المشروعات امختلفة في 

الاثر في إنجاح خطط التنمية الطموحة التي تنتجها المملكة. بما يسنتوجب التأكد من قيام 

إدارات التتسويق بالمصانع ان اخحلية بدورها على الكمل او مر حدم" 5 

أيضاً لا يمكننا أن «نغفل أن دور الغوف التجازية والضتفاعية يتركز في .-خدمة القطاع الخاص 
من تجار رمحا ونظراً الما لاحظناه من أن أغلبية المصانغع المملوكة للقطاع الخاصن “تقوم على 


1 6 ا ا ذا فقد 0 البحث 0 تلك الفعة 5 ش 


وفِيما 0 . لستعرض :الد راسة الميدائتة: لق قامت بها الجنة البحث 5-6 عل مدئى كفاءة 


0 


1 ا التسويق: #المانم. الوطية حك العرية السعودية. :وس 0 اعرف عن نقاط: لقو 
:ونوج العف فق مخملقى لزابتى العمل" انطو يقي بللنشتات الضباعية خارلة الوسول الى طرق ؤ 
علاجها من خلال النوضيات التي سوفت 06 0 عاية. هذا البحث: 0 


سس 


: : 0 2 . 
لسحزة: سو و زه متو جم جلها د وب و عسو تج جه وماو وسسم بود نو و دود وسو 3 


طريقة أخذ العيدة: 
اعتمدت طريقة أحذ العينة على أسلوبين: 


: العيئة الختارة (المنظمة)‎ - ١ 


واتبع هذا الاسلوب في تخديد نطاق البحث غلى المصانع القائمة المنعجة بالفعل داخل مدينة ٠:‏ 


ججدة لقثيل المضانع القائمة بالمملكة العربية السعودية. 


كذلك اتبع نفس الاسلوب في اختيار المصانع التى تنتج سلعاً استهلاكية نهائية او مسلعاً 
وسيطة .واستبعدت المصانع التابعة. بالكامل للحكومة و بذلك اقتصرت . العينة. على المصانع 


المملوكة للقطاع الخاص وكذا التي يساهم فيها القطاع. الخاص مع الحكومة. 


*:- العينة العشوائية: 

تم إستخدام هذا الاسلوب في توزيع استارات الاستقصاء حيث وزعت على المضائع؛ 
امختارة دون الاهعام بنوع النشاط أو حجم رأس المال وعدد العاملين في كل مصنع وقد تم توزيع 
عدد / 159 / استارة استقصاء عن طريق المقابلة الشخضية ولم. توافق الجنة البحث على إرسال . 
الاستارات بالبريد .حتى. يمكن التأكد من جدية البيانات المعطاة ومع ذلك فقد وصلت نسبة . 
الاستجابة الى. 54 / فقط أي أن 7 مصنعا من المصانع التي وزعت عليها الاسكارات وافق 
المسكولون فيبا على. التعاون: معنا والاجابة عن الاشكلة الواردة ‏ باستارة الاستقصاء و بعد فحص" 


. الاستارات كان توزيع فئات.العينة كا هو موضح بجدول رقم /١(‏ 2 ). 


وقد اعتبرنا أن العينة الناتجة ممثلة تمثيلا حقيقياً مجتمع المصانع العاملة في الصناعات التحويلية 
والخفيفة . 0 : 1 


فحص العينة: 


.عقب الانتهاء من تجميع البيانات وقبل البدء في تفريغها أعيد اختيار عينة عشوائية مكونة 
من( ٠١‏ ) مصانع من المصانع التي أجابت فعلا. عن استارة الاستقصاء وقد أعيد زيادتها للتأكد 
من صحة البيانات الواردة بها بمعرفة الباحث الاحصائلي» وقد تبين. أن سبعة. من المصانع التي 


اختارها الباحث الاحصالي أجابت بنفس الاجابات المدونة بالاستارة وأجاب مصنعان من نفس 


0 يوضح توزا 


اللو 50000 بت ل متشي ل 
ري ري مدر دعتبي يسدر ممعي لسري 


يحي 


يه 
يباين 


ركس 


30-7 


50 


ا 


5200 


ا 


مان 


ل 


سحا 


0 


حتى نتلافى أن تكون الاجابات متحيزة للبديل الامثل» وملحق :بنهاية هذا البحث صورة توضيحية 
للاستارة المغممة ف الاستقضاء. 1 


وف تحليلنا للإجابات 'ستسير ع ميال الوظائف ولن نتقيد بترتيب الاسعلة قا . 


دسغبدويت رت 


َ 7 إجابات ١‏ العينة” الواردة باستارات الاستقصاء باممعاء الاشاليب الآنية:. 


_١‏ تم استبعاد آزاء الذين أجَابوا عن يعض الابعلة التبي لا تحتمل الاجابة عنها سوق اختيار 
بديل واحد و بالتالي : فاعتيز من اختار بديلين بمثابة ضوت عر صلم له 
: المتضمن الاجابة عليبا ذكر كلمة (: نعم أو لا) حيث تم اسستبعاد من أجابوا ( بتعم ولا) في 
إذ واحك ا 0 قارو كوا بل رض اسضها” 
مع البعض وفي حالة الاسئلة التي يمكن اختيار أكثر من بديل في إجاباتها فقد اعثبر كل ما 
: اختير بضوت مستقل حيث ال هدف من الاسعلة وهو ترجيح أكثر البدائل استخداماً لهذا 
.. فشسوف :نلااحظ أن في بعض-جداول التحليل يقل عدد الاصوات عن الغينة والبالغة 78 وف 
. بعض الاسعلة يزداد 'عدد الاصوات عن 37 وسوف تحتسب النسبة المقوية بغرض 
ش التنجيخ على أمناس عدد الاصوات الصحيخة لس عن اسان عدد أفراد. العينة البالغة 
-. م8 -و بذلك. ستعتير أن عدد العينة الاجمالي. في. كل. سوال هم أصحاب الاجابات ْ 
الصحيحة سواء زادوا أو قلوا عن عدد العينة الاساسي وهو 7 مصنعاً. | 


؟ - تم تفريغ استارات الاستقصاء في جداول تفصيلية توضح الى. جانب عدد . الاصوات 
ش لفئات المصانع المختلفة والبالغة ااه رنب طفة تقباطها والسابق الاشارة اليبا 
' في جدول 179 / ) وقد تم نشر هذه الجداول التفضيلية تبعاً لزقم السؤال في نباية هذا 
البحث كملاحق مع :استارة الاستقصاء ختى يستفاد منها:من قبل الباحثين بفعات 
المصنع امختلفة: فيما إذا أراد مادم بجنا مال بتكل وتات ماني واحد فقظط 

من الانشطة المشاركة في الاستقصاء. 


ش ا هو اعرف عل أداء 00 اتسويق ف المصاء ع اوطية , بضفة عامة) ونصرف 


/ 

9 
0 
0 
0 
١ 
4 
ه‎ 
9 
0 
0 


ل يكلية غيل كل سول سيم الاشارة الى رقم السكال لياق ومشمونه أما بالسية” 
للاجابات المقترحة (البدائل) فستوضيع' مباشرة في خانات البدائل بجدول الاجابات» 
ويمكن الرعرج لطريقة وضع م باستمارة ار الاصلية 0 ف جاية : 3 


>0 وسج وبح سح جح ا سب ججح جب بي > 


ويل و( اقيق للها فلاك - 
0 تحقق إدارة اي بالمبشأة الصناعية أفداتها 3ن بد أن يتفهم هم قاين عليها لي 
الوظائف الرئيسة الين. يجب .أن تضطلع بها هذه الادارة بالاضافة الى تفهمهم لمعنى كلمة 


. التسويق. في حد .ذاتها. حيث أن مفهومهم للبعى الشامل: لليكامل لمى التسبيزيق جو بمفتاج ١‏ 
البداية. ف تحقيق إأهداف ٠‏ هذه إلاذاقم: 0 3 


" "وقد" مت النة البحيف أنه .:. امن ل 'الضروري أن ل الدزاسة لمدانية لاذارات التسويق” + 
بالمضاتع الوظنية التفرفن على منفهوم إدارة التسويق بتلك المضائع إضافة الى التعرف على مفهوم ٠‏ 
٠‏ وطبيعة الؤظائف التي تعني بها هذه الأدازة في أذهان القائمين عليه زلك 0 رئيني 0 
دور تلك الادا رات. في إنجاح الصناعة الوطنية.. : : 


ألذا كان السؤال الأول. باستارة الامنتقضاء :يدور بحو ميبسمئ الإدارة. بالقائمة: ص (التسبويق 
عت احيثث أن اللسكى نفسه دلالة عل .ما :اذا كانت هده 0 اتقوم. بوظايف تشنويقية! . 0 
امل ا 1 أنها توخي حي. بالقيا مهام السستويقية محددة وجز ئية.. 6 


وقد كانت تيحة ريغ للاجانات عن هذا اسل > هي موضحة الول قم 0110 


1ْ 5 جدول رقم )+/١(‏ 000 ْ 
يوضح أي العينة. حول مسمى الادارة القائمة على التسون يق ا 
ال رن الوطنية السعودية 3 


7 


مسسيمى الادارة . : 
.“القائمة ا السويق . 


9 العامة شرف 


اك ظ 
دار لسري يق د أت 10 
الادارة العجارر 0 


5 1 ا سد : 
مو سرس ل شح سو سر سبق متعم ا د لا ا لا ااا ال مسح 


. يتضح لنا من جدول رقم (1/) ان 1/44 من مجموع العينة الجيبة على. السؤال اخختارت 
مسمى «اذارة المبيعات) للادارة: القائمة على التستويق ولك يغتبر. مؤشراً: لمفهوم الادارة القائمة 
على عت لدى المسؤولين بتلك المصانع حيث يعتقدون ‏ بأن وظيفة البيع مرادفة لكلمة 


العسويق لأ مم اقصروا في تعرينت آداة دسي على وطلينة واحدة فقط من وطاق الفستوي. 


ثم من أجانوا عن :السنؤال بإختيارهم مسمئ (ادارة التسنويق والميغاتث) للاذارة القاثمة على 


التسويق وقد بلغت نسبة من انختاروا هذا المسمى 59 من مجموع أفراد العينة: امجيبة وهؤلاى 


وأ كانوا طلار ع مسمي الاداية .كا كلمة البسويق ق الا يم ربطوا ذلك بالمبيعات وقد يوحي ذلك 


وقد ريطا ماه لكن بتر ذلك مون له لشي عل تلك الصاح بوبه ملة 


1 أما باق أفراد الغينة :فقذ أجاب /انه٠‏ / معدت اي شر عر لدان 
العامة للعسوايق: أدارة: اع الادارة ار 1 0 


ال يوك سلهيات 0 كام الصنع؛ الداة العليا بالمصتع مده ا 


أوضحنا 1 تفهم 0 لطبيعة عمل إدارة اد هو لحن د ا .0 هذه 


الاذارة» فيمكننا القول: بعد التحليل السابق أن مفهوم ادارة التسبويق في كثير. من المصانع الوطنية . 
في المملكة العر بية السسعودية غير واضح وإن كانت هناك بعض من تلك المضانع تدرك وجوب | 


ا تدع اوه مقن ادر سوم ااه :الوطنية هو ما تقوم به هذه الادارة. 
من: مهام تنتويقية لذا كان :هن الضروري التأكد من مفهوم الطبيعة الوظيفية للادا رات القائمة : 
على التسؤيق تلك المضبائع بصرف النظر “عن المسميات» لهذا فقد كان اتستؤال الثاني باستارة . 
الاستقضاء “يدور خول الادارة أو الأقسام التابعة للادارة القائمة على التسويق» وقد كانت 


الاجابات كا هي موضحة: بالجدول: رقم (1/7). 


7 


١ 


نيدب 


0 جتن رقم 0 
يوضع افإدة-العينة عن الأقسام أو الادارات الى تيع 
الادازات )1 القائمة, عن السريق كي سم 


0 . وبالنظر 1 دون قم 0/0 م نجد أن 4 بالمئة.فقط ان إداد العينة ارا بوجوب تبعية "١‏ 
.ادارة المبيعات للادارة القائمة على التسويق ا أن + / فقط' :من مجموع أفراد العينة اشاروا. يتبعية ٠‏ 
(ادارة الاعلان :وادارة ابحاث التسويق) للادارة القائمة على العسويق» وتعطي .هذه النتا؟ نج مدالولا 00 
سلا لدى 'تفهم الأدارات القائمة على . تلك المصائع. الداحلة ف الامستقصاء عن:طبيعة المهام: 
الوظيفية المنوظ نها. للادارة القائمة على التسويق» فعلى الرغم من أنه من البدييات أن" وظائف البيع . ٠‏ 
٠‏ : والاعلان: وأيحاث التسويق مهام أو وظائف تابعة مباشرة لادارة التسويق إلا أن ننسية كبيق ؛ 
كك الى 251/ أشارت الى وجوب استقلال اذارة المبيعات عن ادارة. السسويق 6 أن 7/507 
أشازوا الى وجوب امستقلال (ادارتي الاعلان وابحاث التسويق) عن ادارة التسويق علاوة على ان 
... الذين أشارو الى وجوب اتبعية ة (المشتريات) لادارة التسويق لم يتجاوزا 1/5 من مجموع القع ْ 
:ونستخلص من ذلك أن العملية التسويقية يقية بتلك المصانع قائمة على أسس غير علمية وتم ارتهالياً. 
:وقد ذفعتيا هله النعيجة للعودة :الى: تحليل جدول رقم 5/7 لايجاد علاقة ارتباطية بين النعيجتين» 
فوجدنا يجدول رقم 3/1 ان. هناك عدداً . من المصانع بلغ و ©“ مضائع :اجابت .على مسمى ادارة. 
التسويق عسمات تصف هذه الادارة بالشمولة إلا أنه بتفريغ, اسالات الاشتقضاء: مرة 
ّ حرو بالنسبة اللسوال الثاني 0 أن: من هلة شاع التسعة» مضنعا :( .واحدا ققط"اشنار ار الى 


0 


ال لم اس ان سهان اها د هاده لودو وم لح ني و ا ها 


2000 


5 


قيام ادارة التسويق به بجميع المهام التسويقة الواردة بجدول رقم ” / 5. وأن هناك خمسة مصانع 


تعني إدارة التسويق .بها. بالقيام يمسن أو نست وظائف تسويقية: من: أصل سبع وظائف 


رئيسسية؛ ا لاحظنا أن هناك 4١‏ مصنعا وبنسبة 059 بالحة تقريبا من مجموع العينة لا تقوم فيها 
ارد 0_0 بوطيقة “وا واحدة بوظلوفتين نسو يقيتين ‏ عبنى: ارم 


بالمصائم لوطي ا سردي غير 9 ف 0 هذه صلم نا لذا يعتبر 50 ا هذه 5 
غير متوافر أساسا مما يؤدي بالضرورة الى ان تنفيذ المهام التسويقية بتلك المصانع يقوم عن الانتجال 
الذي لا يجدي نفعا على المدى الطويل بالنسبة لنشاط المصنع وبالتالي يبدو تأثييه واضحاً في عدم 
قدرة تلك ادك عل التأثيالمباشر في انح الصناعات. ت الوطية اولك ْ 


قائمة على 0 الانتبال. وبأسلوب غير 0 00 


جك سجس جه حوس ون سوسا ل عه ار سد .إن ع دم ل لمعك بز دعب سوس د د طسا ددر جه - 


كسب 


0 
١ 
7 
0 
| 


:فد © وظوية الحد 
9 ا 


السَابع 
يعت ظافن لو لين ري 
0 1 


2 
لات 
8 
08 


: وَظيفْسَةٌ البتتيع 


ال ا ل يي 


9 


رس 
اح يه 


ورسي 


أله 


وَظيفت الإعلان وتنشيط لليعات 2 


ال ات ا و اي و ف ااه 0 


2-6 


عي ل حي ا ا و ا ل ا سس رز لهاع ماتطوا اوس وي مدو ا مط و ا اخ ل ع م عن نري مود مدو منود 


ل ا 1 


0 


تعتير. قد العام إخدى الوظائف ا هامة و ف أعملية ية لوي يق دان احدئ وظائف التبادل 00 

0 0 8 اوضحنا. ف الباب” الله “وللتعرف على المدى حققته: هذه الوظيفة لأمدافها المرجوة بالمصائع. حت 
3 الرطبة ف افقد خصصنا 1 ها الأسعلة ذات ل" 0 0 4 7" ١‏ بإسناة الا الامستقصاء ال ف نماية 0 

يدور د الول سبي - 0 مدى اعد الضائع لوليا في بشراء اما من الود الخام. 0 

من السوق اخحلء وقد زأينا أنه من انام ان نضع. نتيجة الاستقصاء ,بالتتفصيل امام القارقء © 

1 تتباين. لسنبة .الاعتّاد عل المصادر. الحلية سن صتاعة. .الى ار أخيث افا العائح بها 

يوضحه الخدول رقم 00/1١‏ : 00 0 : 


ا 0 0 م 0 1 0 الى ا 00 ا كم امن اسع وطية ا المشاركة 00 
ضِ الم النتاهمة” ف “الالجابة. حَلن: سباق القعمه 1 إن 7 001 تعتمد” ف لوفو 
مستلزماتها .من المواة الخام على الاستيراد. بجانت المصادر امحلية 0 تتمكن :من تنجيح عل 0 
نسبة ما تحتاجه هذه المصائع من مستازمات عن طريق الاستواد لعدم توافر بيانات عن الكمية. .... : 
0 التي يم استيرادها ونوعيتهاء الا أننا اقمنا بترجيح .نسب ما تقوم بشرائة المصان نع الوطنية م 

1 تعمد غل الامستيراد الى إجانت المصادر: المحلية. بامحاد المتوسظ” المنجح . د لقال فوجدنا ش 0 
(كنسسبة مطلقة) ان الاعجاد على الموارد انحلية في تلك المصانع ' لاايزيد على نسبة.. : تقريباً مخ 
0 مراعاة التحفظ على تلك النسبة لعدم ترجيحها بالكميات» كذلك فإن عدد المصانع التي تعتمد 0 
في توفير مشستلزماتها من المواد الخام على الموارد المحلية لم .تزد .على .7 من إجمالي عدد المضائع 2 
٠-1‏ المشاركة في الاستقصاء مما يدفعنا الى القول أن عملية الشراء كوظيفة ,تسويقية بالمصانغ. 
0 الوطنية» لا تسير بشكل منتظم نظا لعدم توافر المواد الخام بالاسواق الحلية مما يدي الى عدم 

1 .القدرة على شراء ما تحتاجه الصناعة من مواد خام عند الاحساس بزيادة الطلب على المتتجات»‎ 0 ١ 
3 وتؤدي الفتجوة الزمنية. بين فتتح الاعهاد 'المستندي لاستراد ما يلزم المصائع وبين وضول المواذ الخام‎ 00 4 
عي ةذل المصنع إلى قدرة السلع المستوردة .المثيلة :على المناقفسة نظراً لتواجدها الدائم بالاسواق ؛ ومن‎ ١ 
الممكن التغليي. .على أهذة الفجوة” “الزمنية :في. الشتراء إذا كانتت هناك خطة تسويقية موضوعة.‎ 
الاصبار لت 0 المستقبلية 0 0 الطلب عل 6 ا‎ ٠ مسيقاء. وا ف‎ 09 


ا 


0 : ا قل اللا لق ماله بفتزة ازفلية” تسبح 00 0 الخام اذا كانت امستوردة :0 الوقت 1 
0 التاسب وبالسعر التاسب. 


0 ل م ارو وما روا اويا ا يا ول ارو جلك ا حم لوو وهنا 


مم - 


ا يوضح مدى اعناد المصانع الوطنية في شراء المواد الخام 
من :مصادر مخلية طبقاً لففات الصناعنة 


".عدد المضانع اك : عد المصانع التي عده لضاف التي 
.تقوم باستيراد كامل اتعتمد على المواد الخام | تعتمد على 'الاستيراد' 


مصادر المواده الاخترى 
: : : الى جانب الصاوز 


١ 

؟ 

5 

3 

3 اد الغذائية 
4 ت الطياعتتة 

7 

4 

9 


ت:اصتاعنات ورقينة ‏ 

١ -.المتنسوجات‎ 

0 ضناعات, اهن سسية 
٠6‏ صباعات جلدية 2 


امات كيماوية 10 


- صناعات خفيفة : 


موسط نه المواد 
الخام امحلية الى 
إجعمالي المواد الخام 


اه يمد سا م2 


لا ايحت جما ا سسا ع 


سج جب ب 


وقد نحاولنا. التعرقن. على الأسلوب: الذي ”نبعه. المصانغ الوطنية بالمملكة العربية النسعودية 
اللتغلت على مشكلة عدم توافز المواد باخام .الداخلة في :الصناعة ليا عد 0 م 
عملية شبراء المواد اخلخام: الأ 4 7 


لعز ليح سو سح جز سو 


والسؤال قزم 0 الامتقصاء دور 0 هذه ه القطة وقد كانت إجابات لوي 5 : 
هي موضحة. دول رقم . 6 


3 


السمك 


| جدول رقم (9//)” 
بوضح الطريقة المتبعة من .قبل افراد العينة عند شراء اخزون 
من المواد الخام الداخلة ف صناعة ف با 


الطريقة امتبعة في شراء غزولا من واد الخام / 


٠‏ - كل فزة عددة من امن بصرف انر عما هو 
متوفر .لديكلم, مق اتخزون ,ا «العايدة اللا 
-:عندما. يقارب المخزون” 9 الاتباضية: 


رجز سكس حر رز 


ل ليما الاحتياجات الانتاخ المتوقع: *. ْ ١‏ 
- كلما توفرت المواد الخام بالأسواق . عي ام .0 


6 عد عفاش اتالا 1 


2 


اح 0 


سف سه 


لي و ا و ا 0 1 


ا لخدو لقم 60199 بعصم نا إن نسِبَة ج16 .من أقراد العينة يقومون .ب ايقترع اء مواد الخام ٠‏ 
اللازمة. للصناعة طبقا لأحتيا جات الانتاج المتوقع » وهذا الاحتيار يودي بالضرورة الخدوث فجوة زمنية 
منك توقع الاتعاج ري اتمام الشسراء اذا 1 يكن هذا التوقع قد ثم بناؤه على ساس خطة :موضوعة 
امسيقاء, فالانتظار حتئ. الحصول عل. عقد تور يد 0 إكتشاف نقص.. سلعة:.معينة بالأسواق 3 
البدء .في .الانتاج يؤدي. بالضرورة: الحدوث ».لل .زمني ‏ :يسببب: عدم القدرة: على التحكم: في زمن 
وصول :اللواد 0 »وقد لا يتوفر: ما .تطلنة المضانع : 'من..مواد: خام. بالأسواق الخارتجية و :زيادة 


سح و 0 


0 
يض جرس موي ا ع تسرك از ات هه ا سح سه :00 لح داح ا ةا سوج سحو وج جم وي عوجي سداد 


1 
(0 
4 


-.كذلك :فإن' لشنسبة ال من أفراد العينة أجايوا: أن شرائهم الجكرينة من المواد الخام يتم 
عندما 0 0 على 00 5 ا اغير, غلمية :مطلقا 'بالنننبة. 0 0 
00 ال ا ا و 
وف أشان ان اتباع. هذه الطريقة تسية لا تتجاوز 7 0 اجمالي عدذد المصائع الحيبة على 


الاستقصاءء ومنها يتضح ان الاسلوب العلمئ في..الشراغ ن” على اعبار" إنه أحدى غنتليات 


العسويق - غير متبع الا في القليل من المصانع الوطنية.. 


ونا كان من الضروري معرقة السشيب وراء عدم اتباع مظم المضائغ المشنائكة في الاستقصاء 
للأسلوب الأمثل في عملية الشراءء فقد كان لزاماً التعرف على الجهة انخول لها تحديد الكميات 
المشتراة .من المواد الخامء وبالتالي معرفة ما اذا كانت هذه الجهة لها القدرة على رسم سياسة مثل 
للشراء من عدمه. ألذا كان .موضوع السؤال رقم (9) بإسهارة ,الاستقصاء يدور جول الجهة 
التي تحدد. الكميات 0 من فشتريات الع من المواد الخام . ْ 


جدول رقم م 


يوضح الجهة اخولة بتحديد الكميات المشتياة من 
المواد الخام بالمصائع المشاركة بالاستقصاء' 


الجهة أو الادارة امخول ها تحديد الكميات المشتراة 


وم حم ل 2 
حي يي 


ُ 

- إدارة. الاتقاج ا 
الاذارة العليا للمصبع : 0 

إن لحنة من إدارة التسويق :ؤالا نتاج 0 أخرى 3 / 
0 

يتضح .لنا: من جدول رقم (/7). أن.نسبة :5م 7 «من: إجمالي. الغينة .ا مجيبة عن 'السؤال: قذ 1 
أجابت بقيام .الاذارة العليا للمصتع بتحديد الكميات المشتراة من المواد الخام ذلك فإن 59/ 1 
0 4 

0 

/ 0 


مه سكب وين حيس ب 6-6 بج مح سبج >< ا ا ا 0 


م 


7 
ل 


6 
لق 


خ سح جز نوو سو سح سج عبرو سل وس مسح اس 


حت 5 0 
ش سح سج سنس متسر 


ار مسحت :ب 


ان 


3 أن هناك أمور اخامة اخرى عب مراعاتها 50 الشتزاء وه الت 
8 فعند اتخاذ قاد بشسراء راد 00 يجب ع ا سداد قيمة :تلك ل حبك 0 


ٍ امار بأن إداة الاماج > مي اغا ب بتتحلاينا هذة الكمية وهناك 0 قط من نوع ألينة. 6 من 


+ ومن. إنافلة ل القول أن أن اتشدير ال / أن. الاتيارء رات العلالة 2 الأيل فى ف الاجابات عن هذا ميل 0 لا 
ْ عن الأُسلوب. العلمي .الذي يجب .أن يتيع غند تحديد الكميات الى: 0 
من البديبيات: :أن يشبير البعيض ال وجوب إقيام ادا لشيس يق بتحديد الكمياث المشستراة .من 
الود الخام. .عل ضوء توقعات. .هذه الادارة لمجم المبيعات المستقبلية. نتيجة لدراسة السوق. 1 
توقبع عقود ,مسيقة» إلا أن ا الاختيار ل يعتبر الاختيار الأمغل. نتيجة ة لعدم قدرة إدارة التسويق. : 
2 عل دين الزمن القياسي الذي يمكن فيه إنتاج السلع انتوقع طرحها في الأسواق» حيث تخعص ١‏ . 
إدارة الأتتاج بتحديد زمن وكميات الانتاج. طبقاً للامكانيات” المقاحة ‏ بالمضتع وبالتالي لا يمكن ْ 
“الاعتاد على اذارة السسويق-فقظ في :تخديدا الكميات المشستراة .من المواد اتلخام. كذلك الحال.لا يمكن ١‏ 
الاعتهاد. عل. ادارة الانتاج' قي تحديد هذه إلكميات» فى سيل المثال .اذا طلب'من:ادارة الانتاج ‏ .. 
.0 تحديد الكميات المطلوبة من المواد الام فإما استقوم. بتحديد تلك الكميات الغ" تستوجيا الطاقة”- 
الانتاجية للمصنع دون النظر الى إمكانية تبسويق الكميات المنتجة من اليلد حيث .لا علم لادارة - 


الانتاج بظروف السسوق ومتطلباته؛ افيا يتعلق. بالايختيار النالث. والذي اجاب عنه ما يقارب من 


1 من العينة فإنه يعبر :بح عن سوء التخطيط في التنسويق حيث لا يفترض في الادارة العليا. . 
في المصع ان يكون ها احتصاص مباشر يتتحديد الكميات المشتراة من المواد الخام وذلك يكس 1 
+ انطباعا مركزية اتخاذ -القرارات: في : نسبة .لا: يستهان بها من المصائع الوطنية) "وهنا اذا أعيلانا. 
3 الاجابات” عن 5 امون بعين النفاؤل اذ أنه قد يفشا | إنطباع آخر :بأن” "هذه المضانع لا اتوجدا 7 5 
ادارات متخصضة بالتسويق :وهنا .يكون الواقع أسرا من واقع المصانع التي تأحذ بالمركزية في إتخاف.. 
القرارات؛ ولحسن الحظ أنه أجاب عن الاختيار الأمل انسسبة 714 من مجموع .العينة: وهم الذي 
١‏ أشاروا الى ان الجهة ة التي. تحدد اه المشتراة. امن المواد الخام. هي الجنة 'مشكلة, 2 مسؤولي ْ 
اتسويق والانتاج وأدارا أت اخرى مساندة ويعتبر ذلك الاختيار هو الأتست والأمثل. حيث ث يتمكن 
1 جميع المسؤولين عن عملية تحديذ" الكمية المنسجة من السلع خلال فترة زمنية محددة أن يضعوا . 
ا واائهم لوصول إلى الحجم انبل في 00 وما عل تتجد ٠‏ الكميات الراجب بشراقفا 1 


من المواد الخام . 


ين يقتطر التخطيطا اللشراء عل عملية تحديد 3 والكنيات 01 انيت للشراء قط 
علقنة” بطق ووستائل_ سنداد قيمة 


8١‏ ا 


ستراة» فعل اليم من أنه. 


سج سج ب بونجب بج سج حو سج 


جا و و ا ا 0 اس تي مو جمس سمه اتح لدو مس نوز مسحي وز لس سد 


5 


م ع سح يسيس سس ا حم م حمس سس 
سبدب ير سيو ا ا ري سدس عا ابي بتري ابام 


ممص ياد 
سس در 


000 
> اين 


3 


ال سحي ايج لام لاك يي 
ار د 


.الخام المشتراة. . مطابقة للمواصفات خاصة ف خالة إستيرادها من الخارج؛ وعقى الرغم من كون 
عملية تحويل المشتريات تعتير ميك الة مالية تختيصض نها الادارة المالية بالمصنع. . عادة؛ إلا: أن :الللجنة 
الختصة بتحديد الكميات المشتراة من المواد لمكي د تعد رأياً فيما تختص باتمويل» وذلك 
لوجود عدة غوامل 7 تؤثر على عملية التستويق منها السعر النهائي للمنتج ومدى. منافسسته» قفي 
خالة اعتقاد المنشأة على الفسهيلات الأثتانية أو تسنهيلات المورذين في: عملية التمويل فإن تكلفة 
الستؤيلات :والقروضة نوف تحمل عن لسسع" المباق: للسلع المنتتجة». مما قد يؤثر علخ إمكانية 
0 7 0 المنافسةء كذلك قد يبدي: رجال التسنويق 0 0 “الأصناف 
انام لضع وه لدي وسايكو للب لق أ د م له لال 


ومن تحلال الاجابات التي إستقيناها من العينة المشاركة في الاستقصاء على السؤان م 
: الوارد بإسنتارة الاستقضناء والموضاحة ف الحدول رقم 0/0 1 أن :نتلمسن 0 الشائعة 
م الوطنية الاو السداد قئمة المشستريات. سَْ المواد 00 


5286 00 3 


يوضح الطرق الشائعة لسداد قيمة المشتريات 
من المواد الخام بالمضانع الوطنية 


.يتم السداد: بموجب. تسهيلات موردين 


يلاحظ من الجدول رقم 7/4 أن عدد امجيبين عن السوال لم يتجاوز 7/0١‏ من مجمؤع 
العينة» وقد إمتنع جوالي ٠١‏ مصنعا عن الاجابة عن هذا السؤال وبالنظر الى الاجابات» فنجذ ان 
45 /: من. امجيبين يقومون يسبداد قيمة البضاعة. فور وصوطاء وهذا . يعني أن الأغلبية: :من المصائع 
تأحذ بمبداً الحذر .عند السداد حيث تتأكد أولا. من مطابقة السلع المشتراة للمواصفات. .ومن ثم 
.. السداد الفوري. مما لا يحملها تكلفة إضافية نتيجة.لعدم إعتادها على تسهيلات الدفع. في أي 


سيم 2 5 00-0 مو ا 5 ور 
كس سك مك ل مسج سوه لمعه ال جه را سحوه ااسوو رن لجسا لجيه بن سس سعك و سج 2ح 


1 


5-5 
2 


ت_ 


بسح حر جوز سح دوز سو ب نعل سه جز لوي 


5 وسح حمس سج سجس اوس 0 عي ميا ا ا ا ا ا ا يي جر 2 


نوع كا أجاب 7/178 من مجموع العينة بقيامهم بدفع قيمة,البضاعة“مقدما وقبل وصول البضاعة .. 


كا أن إستفسارات الباحئين للمسؤولين بتلك المضانع بيدث أن المقصود بهذه الطريقة هو فتح 
0 0 00 00 ويعتبر أصحاب 9 أو 0 أن ه هذه و اطريةة اي 0 


م ةف لا سد حت مب أ خف افق من مع دمي لي 


: وظروف 0 


١ 


.ومن تحليلاتنا للجدارل م 0 0 00 .يتضح لنا ان وظيفة الشراء ْ 


كعدلية تسويقية ا مم بالمصائع. الوطنية. المشاركة بالاستقصاء 0 الرجم 0 نتيجة : لثلاثة 
عناصر تلخضها فيما يلي 2 ا 1 
١‏ عدم ثوافر نسسبة لمعقولة من المواد الخام الداخلة في الصناعة بالأمسواق المحلية» . ما يؤدي ل 


< اشنوع فجوة زمنية. بين . تخذيد حجم الطلب بالسوق والبدء أفي الانتاج 0 السلعة” التياجحةة < 


الحاجة 0 الى إد تيراد 8 ار من الوا 2 :اللازمبة 0 من لخارج: 


- 0 أغلبية الصائع ب بتحديد د امود 0 للازية لماع لوقع ف زسن فعين وتعتبر هذه 


37 ل ا ل ل 


0 لتوفير. الاختياجات من بالمواد (الخام. في الوقت :المناسب»ء وهذا. ما تتبعه انسبة ل تيعدى. 0 


٠‏ من المصائع الوطنية طبقا للاستقصاء. 


ش بو 5 تشترك بعض :الادا, رات بالضائع متفردة بتحديد 0 عت شراقها :وذلك: عل عن 


: الادا رات الأحرى, ذات العادقة مما عل الوصبولٍ ال نحديد 00 الأمثل للمواد 1 لام 
:عافن امات 0 


الاك 


ميعز سور نزي عسوي وز كسد وج خم سنح سح عسو سح زح سن مسو سو ونح سهد ب سوسوي سوز سه 


ا و 0 
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_ 
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جب و 
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١ 

1 

/ 
4 

/ 

4 


ْ ان اهمية 3 بصفيها د الرظائف السويقية 0 تمتو الام لهام لذي 0 
7 التسويق 80 م ادارة 25 لي 0 ١ ١)‏ 3( الفصل در من 05 | 
البحث) و5 اسلفنا في شر ح الاصول العلمية للتسويق: فإن وظيفة البيع تعتبر شريان العملية. 


ا ا ل ا من افراد العينة. 


٠‏ ونظراً أ لأهمية هذه الوظيفة فقد عمما لها ثماني اسللة إستارة امس وذلك أبيان. 


مدى كفا تطبيق الأسول ملي عند القيام هذه الويده بالمصانع الوطنية السعودية. 


سيره ا 7 6 ا 0 في إغار هذه الوظيفة يعتبر من أهم م ميات م 


- إختيارومكافأة » اتاو 


-١‏ ايار . دوق السو 


ل ل أ قله قات الوك راوها رعال 


4 


0 لذا كان 0 رقم : 1 إسالة ار يدور 1 تتواخ ا وجنسيات 
والجدول رقم (17/5) يوضح تنوع 5 العاملين في محال التسسويق بالمصانع_الوطنية 

المشاركة في الاستقصاء ونسبة السعوديين منهم الى. إجمالي. العاملين في هذا الحقل. 

حيث يتضح -لنا الظواهر التالية:.- 1 


١‏ - عدد العاملين بصفة عامة في مجال التسويق بالمصانع الوطنية المشاركة في. تعبعة الاستقصاء 
لا يتعدى 94/ من إجمالي عدد العاملين: بالمدشات» وقد بلغ متوسط عدد العاملين في 
مجال التسويق (5) موظفين 3 تقريبا حيث أجاب عن هذا السؤال *ه مصنعا فقطء في 
حين أن متوسط عدد العاملين بكل مصنع بلغ 8ه موظفا وعاملاء وبالتالي فإن عدد 
العاملين في محال التسويق بالمصنع تقل نسبتهم عن 5./ بصفة عامة في أي مصنع من 


1 
0 
: 

9 


0 
2 


ماج ب 


سوس عجوي ب 


بحقيم 
ب 


7 
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المصانع» علما بأنه كا ذكرنا أن الادارة القائمة على التسويق ينبغى لها أن تكون ادارة 
مكاملة» وتقوم عل تتفيذ العديد من الوظائقت الخيو يه وتعتبر :هذه الفاغ والمتوسبطات 
مؤشرا واضحا الى عدم الاهتام بالعملية التسويقية كعملية متكاملة بالمصانع الوطنية» 
حيث ينبغي ألا تقل نسبة العاملين بالأقسام امختلفة التابعة لادارة التسويق عن © من 


ش إحالي العاملين بالمنشأة الصناعية؛ اك الوظائف المتعلقة بالتسويق 


تسية العف العاملين بإدارات درن ى إلى إجمالي عا عدد السعوديين تغتبر أعل منها في 
حالة تسبة الأجانبالعاملين. بالتسويق: إلى إجمالى :عد الأُجانب العاملين بالمنشأة) وتعتير 
هذه الظاهرة إيجابية نظرا لقدرة المواطن ' السعودي على تفهم ظبيعة ورغبات المستهبلك 
السعودي خاصة». وإننا نجد أن أغلب العاملين . السعوديين في. حقل التسويق حاصلون 
على شهادات جامعية أو مؤهلات عليا تيور والاكتوراة؟ وهلة تعتبر ظاهرة. إيجابية 
أيضا تخدم المصانع الوظنية . 


أغلب العاملين في ل اشرق من ذو المُهلات دون + الوشيطة» وتزيد. نسبتهم عن 
من إجمالي العاملين بحقل التسويق وهذه الظاهرة تعتبر. إحدى ‏ سلبيات النظام 
التسويقي بالمصانع الوطنية» نظا لما يستازمه العمل في الحقل التسويقي من حد أدنى من 
التعلم والثقافة لا. يتوافران. غالبا للحاصلين على مؤهلات دون: المتوسطة» وتبلغ .نسبة 
الحاصلين على شهادة جامعية أو مؤعلات علي للعاملي قل النسويقة 1/01 1 
إجمالي العاملين بهذا الحقل. ْ 


كدان تسية لكات العاملين يحقل. التنسويق 725 7 إجمالي الغاملين في هذا المجال مما 
يشير إلى وجود نقطة ضعف في أجهزة التسويق بالمصانع الوطنية» مرجعها أن أغلبية 
العاملين بالتسويق ليس لديهم دراية عن طبيعة السوق السعودي أو عادات المستبلكين؛ 
ا ل سس 0 الات د د 


فترات طويلة. من : الزمن بالمملكة تمكنهم. من حرف 3 ببعض الخصائص الأساسية 
للمجتمع السعودني » » ولكننا في النباية: نفضل أن يكون العاملون في هذا الحقل من 
السعوديين أو على الأقل نسبة كبية. منهم يجب أن يكونوا من السعوديين خاصة ممن 
يجرون أبحاث نتوين أو يقومون بفتح أسواق ‏ جديدة م جديدة ولا بأس من 
الاعتياد على الأجانب في :عمليات ابيع المباشر أو التوزيع وأيضا الأعمال المساندة للتسويق 
كالقويل والتأمين والنقل. 


سج سو سح ورج سوسوي انح جد مز و فزن زا 


ُ 
١ 


* أجاب غن ,هذا اللتوال .لاه .مصنعا: فقط. ' 


ولا كان عنضر المؤهل العلمي لا ممثل كافة العناصر الواجب توافرها في. رجل التسويق لذا 
كان من الضروري التعرفف .على الأسلوب الذي تتبعه. المصائع الوطنية عند تعزيتها لرجال التسويق».. 
والشروط الواجب توافرها فيمن. يعمل في هذا المجال: خخلافا للمؤهل العلمي» ومن خلال الاجابات 
على السؤال: رقم -(4) بإسعارة الاستقصاء :الذي يدور “حول الشروط'الواجب "توافرها فيمن .- 
يعمل في مجال التسوتيق بالمضنانع الوطنية الموضحة بجدول رقم (3//) نجد بأن 1/54 من المصانع 
امجيبة تشترط''فيمن: يعمل .لديها بإدارة التسويق أن يكون .ملما: بأكقن من لغة»:وأن بتككون الديه 


خبرة عن المنشأة التي يعمل بها مع التخصص في بيع سلعة واحدة» ويعتبر هذين الشرطين - 


ضرور بين بالفعل فيمن يعمل بمجال التسويق إلا أننا جد أن 47 1 فقط من إجمالي العينة يطلبون 
فيمن يعمل باذارة التسؤيق أن يكون الديه حبق عن السوق السغودي وقد يكون عدم العشند في 
هذا الشرط ناتج عن كون أغلب العاملين في حقل التستويق من الأجانب» وبالتالي' 0 
تواجد من يكون لذية خبرة عن الستوق السعودي» إلا أن" عدم الالمام بمظاهر السوق. السعودي ٠‏ 
وكيفة التعامل مع عوامل التقاعل به قد يبرب نقطة عمف ينتيل لخطما المستوقية سن 
إعدادها من الاصل. 


جدول رقم ا 


الطروط الي + تتوخخى بالصايع الوطنية . 0 
توا تواجدها فيمن يعملود ليها , 
0 بدا الوبق 


1 مم لاد مسر ماج قشي 


امل ف الأسواق السعودية 2 0 
0 من أسواق ذول أخرى + 0 
'.بالاضافة الى أسنواق المملكة. ٠‏ . 
3ج شروط أخرى : تتعلق. بالمظهئر: العام .ا 


نج سحن نزي ننجي لحيس .سح نس نس دح وبي ملس وي سو وس جه سدق سح م وخ سس مسار سنجو سح لس عاو م 
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يا يلاحظ ان 88 / من العينة: تشترظ في رجل القسويق الالمام بظواهر السوق السعودي 
إضافة الله أجبرته. العامة :عن التسسويق ا 0 غمله اصرق اي أخرى.. 


لأشاوت امسية 5 فط من جمموع المصاي الى أمة مؤت لش بخص إلى بنع ب 


0 ريق 0 0 يسيب وضع ع أووية ف 2 0 توافرها. .ولا كانت: : فرصة 


حددة 5 ان ١‏ اندي من 0 تستثني كتير من هذه الشروط وقد ا بصفة ده 0 
صفتين في برجل التسويق» لذا يمكننا القول أن .عملية اختيار بجل التسؤيق بالمصانع ,الوطنية 
المسعودية, ا تتم بالصورة العلمية المثل ويكتنفها | العديد من الأخطاء, مم يوثر عل كفاءة أداع 
الوظائف التسسويقية بصفة عامة. 


ب - طرق مكافأة رجال البيع بالمصائع الوطنية 


وعند الحديث عن رجال التسويق أو مندوي :المبيعات فإنه من القواعد العلمية لادارة 


التسويق أن تتم مكافأة مندوبي البيع 1 الأساليت الثلاثة السابق. ذكرها. في الباب الأول من: 


هذا البحت» فإما أن يعطى المندوب أجرا شهريا مغرياً ثابتا أو أن يحصل على عمولة فقط على 


فبيعاتة* أو أن يتم يتم إعظاء المندوب أجرا شهريا مناسبا مع 'عمولة مناسبة على المبيعات وقد : 
00 مظع 0 خبراء 0 على أن 000 0 ف مجازاة ل 3 0 ا 1 


لخن .من الوظيفة ا يعمل 3 وم ل السؤال رقم (7) 5-57 انعم 1 


1 المصانع المشاركة ف الاستبيان لمعرفة الابسلوت المتبع ل كان :مندوي .البيع لديه وقد أظهرت 


نتائج الاستقصاء ؟آ هي موضحة بجدول رقم (0/0) أن / فقط من مجموع. انجيبين يتبعون 
أسلوب مكافأة مندوب البيع بدفع أجر مناسب له مع تخصيص عمولة :مناسبة له على حجم 


مبيعاته » وهذا الأسلوب يعتار الأنسب في :ظل الظروف المعيشية بالمملكة حيث ترتقع نفقات : 
المعيشة مع إرتفاع مستواها مما يكون من الضروري معه أن يضمن المندوب حدا أوفى. .من الدخل. 


لتغطية نفقاته الاساسية» وتكون العمولة بمثابة الحافز له على .زيادة المبيعات» والجدير :بالذكر أن 


نسبة 17 / من العينة قد أشاروا إلى تخصيص نسبة من الأرباح توزع على المندويين كل حسب» 
. جهذه في نباية العام؛ ويعتبر هذا النظام أيضا من النظم الملائمة لتطبيقها بالمملكة أما من أجابوا 


بالاكتفاء بإعطاء أجر مرتفع للمندوب وصلت نسبتهم الى من مخمواع أمجيبين فإنهم 'يتبعون 


سج رحج يتح سبج ا الا ل ا لم ا ا ل جم 


طزيقة. قد ثبت أن .ها عيونيا أكثر من تميزاتها ]سبق وأن أوضحنا ذلك فيالبات الأول من ناهذا" - 
البحث كذلك الحال :بالنسبة لمن أجابوا بالاكتفاء بإعطاء .نسبة عمولة مجزية لمندويهم خيث أن 
هذه الطريقة عيوبا خاصة عند تطبيقها بالمملكة حيث لا يضمن المندوب في هذه الخالة الحد 
الأدى من الدحل الذي يتناسبب وطبيعة. الظزوق المعيشية. بالمملكة 5 50220057 


حجن 


9 
ري 


33 
هوي 


ش نيما يان معوسط دحل المدوب الذي قاض جا ف بلع طيفا ليا عقماء... ُ 
ريال سعودي شهريا وبالنسبية للمندويين الذين يحضلون على عمولة فقط فإن متوسط: لعسوة 
ل 0 


سسجر سد مسحب يرنه 


9 


1 ريك شي ل إل لاغ عل الات روم الى 10020100 نهر 


5 جدول رقم س0 


مح سخ و 9 


و 


ٍْ 2 الشف ف افا : 
0 البيع بالمصانع الوطنية 


سس ده 


0 ِ - نس اراح السوية أو مكالة سو 1 
لسسع عد ْ 


؟ سالب التترفية هيه المتتبعة 0 
٠‏ ينقبل ال البيع الا لطي الك 1 
2 مب و سل ل مدل سه شلب رطق ها تو عن اسان 


علق ثابْت والبعضن الاحبر تفرضة الظروفف والبيقة:احيطة ولا .شنك أن للمملكة العربية السعودية 
ظروف اقتصادية واجتاعية متميزة عن .باقي الدول نما يتطلب أن تكون هذه الاساليب بالطرق - 


راصم كسد مم معاد 


ا يحي 
يجي يار 


للحي ال .د ريا <يي 000 


00 


/ 


. المتبعة في البيع داخل أسواقها ذات طابع متميز . 


ا ف 1ه سرح عبد أده لل 000 ل 
مندوبي البيع عند تسويقهم لمنتجات مصانعهم. , 


حيث م السؤال ا 1 عدار البحث الاساليب امار من قبل مندوبي البيع 


جنول 7 (4/ ا 
يوضح الاساليب المتبعة من قبل مندوي البيع 
بالمصانع الونية عند ارم لمنتعجات مصانعهم | 


عدد اجيبين ‏ |: على الاختيار الى 
على الاخار ٠٠‏ المنة الجية 
ش *(5ي 


الاساليب المبعة في البيع " 


- الزيارة :الشخصية للعميل في مقر عمله 
ديل موعد: للعميل ‏ في: مقر" المنشاة. ودعوتة ٠‏ 


الزيارة اللصنع . 


* (1) ب عدد ايين على هذا السؤل بغ 08 ما وجيع النسب مقرية الى عد صحيع. 


وتبين اجابات العينة ١‏ الطروحة دول م 4 0 ان نسبة كق من ان يلغت ؟ 01 
0 من اد ذا الاخارتمبر طة مطعة نيث أن دوف السوق بالسلكة من 


: 
ٍ 
: 
ِ 
0 
4 
4 
9 
4 
9 
4 
١ 
4 


سس م 


ناحية كونها: سوق .مقتوتخة_تؤدي الى -الاجتكاك. المباشر: بالعميل: لاقناغه. جود السلعة العو 

تيويقها وقد لأذيكون هذا الاسللوب ناجناً في بغطن” البلدان:الاخري' نظرا. لما قد يفرقب اليه بم 
تذمر العديد من العملاء لكفة زيارات مندوي البيع إلا أن سعة صدر المستهلك السعودي ١‏ 
بصفة عامة وتقبله لمناقشة المندو بين بما يعرضونه» هي الوسيلة التي قد نحكم عليبا بأنها الطريقة . 

التاتججة محلا . كا ولو أنه اتضح من تحليل العينة أن مصنعاً ادا فقط أفاد' بأنه يتبع ارسال شْ 
مندوبي” البيغ الى منازل. المستبلكين. لعرضه البضاعة وانيعها علدا أن -مثل هذه الطرزيقة تتناى 
وعادات بل وتقاليد 00 السبعودي أما باقي أسناليت البيع المتبعة والوضحة 0 رقم 
0 7 0 وأهمها ما الي ا 


ش 1 00 مغر لمشأ ودجو لزيا للصع وق أ يا لاار | 00 :من 
: العينة: امجيبة.. ١‏ : 


ل ا ا ل ا 002 


9 : أزمبال النظانات والكتالوجات:والعروضن البزيذية تيت :بلغت نشي 'الففسقيار 74 ,قن 0 

العينة المجيبة . 1 

١‏ - الاتصال بالعميل هاتفياً لاقناعه بشراء 'منتجات المصادم: حيك كان لفضيار 1ن 

0 العينة امجيبة. 1 م( 

١‏ ْ ' م 
200 4 - الاقتصار على استقبال العميل في محل البيع عندما يأني للشسراء وقد أخذ ببذا الالختيار 


0 < 


78 /ز من العينة: المجيبة . 


5 
د 


وإذا نظرنا الى الاخحتيارات الاربع السابقة نجد أنها وان كانت من.اساليب البيع 5 
عليها في غالبية اسواق الدول المتقدمة مع تطويرها وتقديم الجديد منها يوماً بعد يوم» إلا أن هذه 
الاساليب لا تعتبر عملية إذا تم الاعتهاد عليها في السوق السعودي لانه كا سبق وأن.ذكرنا عن 

. انفتاح السوق السعودي وانتشار السلع المهائلة به مما يودي الى عدم قدرة المسنبلك على تفضيل 
المنتتجات المحلية عن مثيلاتها المستوردة حيث تلعب العادة الاستبلاكية عند المسعبلك دوراً هاماً 
في تحديد اختياراته لذا. كان اسلوب الاتصال المباشر. بالعميل هو أفضل السبل كي يتمكن ' 
مندوب البيع من عرض خصائص هميزات السلعة المحلية م توضيح بأنه لا فروقات تذكر بين 
السلعة ومثيلاتها المستوردة أما باقي أساليب البيع فلن تكون مجدية تماماً للوصول الى هذا الكدف 
وان لزم الامر يمكن اتباعها كأساليب مساعدة ومنشطة للاسلوب الاساسي وهو الاتصال ١‏ 

: ٌْ . إ 


3 


5 


لك 


- سيوسنو. زح نجس ماحز كسح وين سحو سس حر سعد منج سحن موحد 


سحي 


و:بعد استعراضن ‏ اجابات: العينة على هذا :السوّال: يمكننا القول أن الاساليب: المتبعة من قبل 9 
مندوبي: البيع 'بالمضانع' الوطنية٠‏ السعودية تعتبر:. جيدة, وأن وظيفة البيع تنجز بأشلوت بعلمي 0 
٠‏ وقد يوضح لنا ذلك السبب في كون أغلب المصانع الوطنية تتناول التسويق على أنه البيع 2 | 
وذلك لاهتامها البالغ بأُساليب البيع على اعتبار انه الوظيفة التسويقية الوحيدة. 

الا أنه وها سبق ذكره فالعسويق عملية شسمولية وتعتمد على عدة وظائف أناسية وأخرى ١‏ | 
مساعدة والتركيز على وظيفة واحدة من هذه الوظائف واهمال الوظائف الاخرى أو القيام بها 0 
لوي ارتجالي سيضعف من النتائج التي قد تصل اليها فيما لو اهتمت هذه المصانع بكافة / 


الرظافوة العية يقية (القياة" بأذافية يكنا ع عقن الوق ا تعد انكرق إنالتث البيغ اليه 1 1 
و 3 5 ا 

جيدة وملائمة لظروف السوق السعودي إلا أنها لا تحقق ال هدف منها على الضوزة المثل نتيجة ٠‏ / 
1 


لعدم _كفاءة تيفيذ المهام السويقية المققطة وماد 300200000000000 


ودند 


مدعب سجس مس مسج جز سج س7 جه زج مكحي مج حر جو حر ب 1-7 


8 لما لمات عط 6 
1 - الاعلان 1 


١ 1‏ : د أحد ا التباذل الحامة. في العملية التسويقيةع؛ ويخل الاعلإن عن عملية ١‏ 
/ ال ير لتعريف بنوع الج سوء كان جديداً أو قدهاً . 
١‏ . ولكنه ‏ غير معروف لدى المستبلكين أو الموزعين وذلك بغرض حث المستبلك أو التاجر على . 
1 1 . التعامل في. السلعة.التي..يتم .الاعلان. عنباء وقد.تستخدم وسائل الاعلان امختلفة بيدف.التدشيط . . :+ 
0 ْ أو الترويم للمبيعات الا أن الهدف الرئيسي من الاعلان هو التعريف 0 الاولء وقد 1 
١‏ ْ أبهبنا في التعريف يخضائض الإعلان وأنواعه في الباب الل من هذا البحث: ار 
١‏ 1 ِ ل ل :هذا الفصلن 0 28 :عل عر الوسائل الاعلانية 0 بالمملكة. العرية 0 ١‏ 
٠ ُ‏ .السعودية والتي. تستخدمها المضائع الوطنية بصفة خاصة .حيث كنا الوقوف 3 مدى تحقيق. ١‏ 
ا 5 و الاغلان لإخدانها في مجال تسويق المنتيجات الوطنية. 1 أ 


ا 0 0 السؤال رقع 52 لاستقارة” الامستقصاء حول “الوسنائل المتبعة .من “قبل المصائع ٠‏ 


ا المبة الامتحا 0 جنول 0 0 0 ) اجابات 0 00 ْ 
3 


ا 3 اصع اليه ال أن مستبا في © ءا 
0 أقامة لمعاريطن أو الاشتراك فيا وبلفت 00 الستخديوق هذه « الوسيلة 0 ل 
١‏ © إجمالي الجيبين وعددهم 08 مطعاً. 1٠١‏ 1 ْ ْ 
9 : ا" الاعلان على صفحات جراد واكلات. الخليق) لفت ابي من بستخق مون هذه * اوسيل 
١‏ 0 1 أ . 0 1 5 : 


ّّ 2 توزيع العيتاثت والمدايا على استي وبلغت نسنبة اس يسعخدمون ه هذه » الطريقة 7 


4 2 اعداد ارجات خاصة لتوزيعها على عير ويسعخدم هذه اسل سن 
'ازفنال” حتطابَات للعلا المتقيين حك اجات على هذا الاعتيان 10 أن عمال 


١ 
رن‎ 
يسح بسح يرز سو ند‎ 


5 
3 


0 


0 
1 
2 
١ 
4 
0 
09 
4 
زف‎ 
4 


ظ جدول رقم (4 / 0) 
يوضح الوسائل التي تتبعها المصانع الوطنية في الاعلان عن منتجاتبا 


ش ا 


الجرائد والمجملات المحلية فقط 
- الجرائد والمجلات. المحلية : والاجدبية 


اسن فت ل شم لني | 5 | 07208 


- وضع لوحات كبرة في الطرق العانة اح اكه 
- وضع لوحات مضيئة في الاماكن العالية بالمدن 
الكبيق ا 
--تعليق الاعلانات على حافلات النقل الجماعي 
: أو بداخلها ش شْ 
- إرسال خطابات للعملاء المرتقيين: ٠‏ 
- توزيع العينات والهدايا على الزبائن 
- إقامة المعارض أو الاشتراك فيها 
باه إقدابة عل المتهرر 
إعداد كتالوجات خاضة عن انتاج اللصح.. 
: وتوزيعها على الجمهور. : . 
تكليف هؤسْسة مشخضصصةق_الاعلان. , 
حملة اعلانية عن منتجات المص: 
لا تستخدم أي وسيلة إعلانية نظا لمعرفة 
الجمهور بمنتجات المصنع | 


١‏ حرام لد شين عل الوزن : 37 مصنبأء حسيت السسبة على أساس 07 مصدماً ومن باعلا 
وهناك 9 مصانع لا تقوم بالاعلان أصلا. ‏ - 


ل ايت ا ات يميم 5 
برب هي ل 


0 
0 
0 
«0 
0 


0 


سج بحم نو حيس ب جمس د 


ا 


الماع ا ٠‏ 


اع . عاد 


لح ع جه العا لات ا ا 


يسح 


من 


5 
2 


حيتت 


0 


. ويلاحظ ان الخمسة وسائل الاكثر شيوعاً تعتمد على الاعلان الحلي > أن ثلاثة ة منبا كه 
للجمهوز عامة بمختلف فاته وتعتبر تلك 00 “تاجيخة بالنسنبة الجمهور اللستهلكين 
التسعوديون. ٍ 


إلا أن استخدامها لايم بالكافة مرج ولا تعتمد علها ال نسية تقل أو تريد قليلا ع ٠.‏ 
نصف المصانع. الوطنية المشباركة 3 الاستقصاء أمنا باق . وسائل الاعللان المذكورة بجدول رقم 
(4 /7) فهي غير منتشة الاستخدام علارة على ذلك فهناك مصنعان فقط من 1١‏ مصنعاً 

مشاركين في الامستقصاء أجابوا باعتهادهم على مؤسسات اعلانية متبخصصة في القيام بحملات 
إعلانية منظمة عن منتجات مضانعهم ويعتبر ذلك قصور من -ادارات التسويق قي بتلك المصانع 
حيث يستلزم عند طرح مه ن تكرن هناك حملة اعلانية منظمة 
لتقديم المبعج الجديد للسيوق 'ولجمهوز المستهلكين 1 0 ْ 


8 00 الخنول شه 2ه )1 عن 3 المشتاركة' فق الاستقضاء ألجارت بعلام 
استخدامها .لاي .وشائل . اعلانية ‏ للاعلان :'عن منعجابها : يسيب ! معزفة ٠‏ جمهون: المستبلكين 
بسلعهم. و بالطبع هذه الاجابة تعبر بوضوح عن عدم تفهم تلك الفئة من الصاع لدؤر الاعلان 
كوظيفة تسويقية هامة فاذا كان الاعلان لا تيدف الى التدشيط أو الترويج أو التعريف بالمنتج 


ل الاثل أنة يدف 0 لكر اع .م ما تتبعة كر 0 العالمية عند الاعلان 00 : 


لست دا ركنا القول ]. أن العلان بسيكون مفبدا على طول رمي نوعة. 
لاك سد حرم لل ارو - 


والجدير بالذكر في هذا المجال ان الاعلانات عن طريق الاذاعة والتلفزيون والسسيغاء. هو .من 


5 الوسائل الاعلامية على الاطلاق لانه الطريق المباشر للمستبلك والذي يزوده بكامل 


المعلوماث عن السلعة المنشجة» بصفة عامة حيك أن الاعلان الاذاعي أو التلفزيوني أو السينائا 


لهم تأثير لا يعادله ‏ تأثير. 


والامل قَّ ل أكبير ثم ف ١‏ ورين باتاحة الفرضة أمام اه الصانع لسرة وو عن 
00 البراعج الاعلامية للتمكن من التعرف 00 ااا الفكرة أو 
لعلومة . للمستبلك بعرض ٠‏ صور خاصة عن السلعة ؛ 


0 47 ظ 


لمج سق رز سن عنس سنو نس ركه زح لخر سطس امه نح سح وز > وز دي سح از سح كه مز سد ست 


بج:..:-. متابعة توزيع السلع بالمتاجز والسدداة الراكد منها في بع الخاطق 5 5 


؟- الوسّائل النى تنتخد مها المصّالع الوطبية 
شاك مالي لات 1 


المبيعات» الأول تبنى على أساس أن أن ات ٠‏ المصنع جرد 0 بالاسواق ومعروفة ل 


المستبلكين) ورغبة ‏ المصنع. تكمن فِ زيادة حجم مبيعاته . من السلع المنتتجةع أما ١‏ الاساليب 
امستخدمة ف تررخ المبيعغات فهي ةغل لساب أن المستهلك عديم الكرة بالسلع التي 


ينتجها المصنع اذ أن 1 تحدوداً تذلك عت أن تتحرك الوسائل الاخرى كالدعاية 'والاعلان في 


نري عِذه لد ويم يجدر ذكره ان وسائل تتشيط المبيعات عديدة وستوا ل الحديث 0 


2 هذه 0 
أ - طرح المتجات في ٠‏ الاسزاة ق بأسعار منافسة ل الكل المثيلة :.! 


ب - اتباع سياسة الخصم الخاص .. 


بالمناطق التي يزداد بها الطلب . 


2 أن هناك . بعض الوسائل الابعرى اه الهامة سيد ليوات ع لتطرق اليا ف الفصرل 
القادمة, من ,هذا البحث حيث تعر أحد الوظائف. التسويقية الاخرى .. 


وللتعروف' على مد“ اتباع لالم الوطنية لوسائل الثلاثة السابق التنوية عنما ف مال 
تنشيط المبيعات بالمصانع الوطئية . ّ 


ففد خصصنا-الأسعلة أرقام 618 .735065 077 ياستارة الاستقضاء.” 7 
1 الافشية اللتعرية: 


فعن المنافسية السعرية للسلع المماثلة المنتتجة ليا 0 اللدات د على السيؤال رقم 18 
اك ْ 


0 
0 
0 
4 


> 


سجر يي 0 - مة 


ال حصي ا 
4 


ا 


سا جيه 


بر خم يس م 
ا 


م سجرج ج> حوس بج م ا 


تسح سند نس 


- أعل من أسعار لاما العسجة علا نا" 
فو السو ا 1 
أدب اخ واب السحفر بل 
. تتمكنوا من المنافسة ْ 
+ كمثيلانيا: من المننجات الحلية ...7 
.- يتوقف السعر على التكلفة دون النظر ال. 
اسعار ,المنفجات الممائلة ٌْ 
الحا خا الستراصل قرت اللسعملكين 
| ف كل مطفة ا 


عم 35 عع السنب مقرية “ال أي . عدد ' عر 

نضح لا حدول رقم (0 | 0١‏ أن 06 فط من مازع الي متو بأ رن 
أمسعان منتجاعهم أقل من أسعار المندجات اخلية المثيلة وهذه النسبة توضح أن المنافسة السلعرية. ' 
ش ألضائع اولي ب عدة وان كانت أن ما يني السب موي الفاح وي 
أسعان المنتجات المشابية. حيسش. باتجابت 1/503 من أفراد..العينة “أنم: براعون أن تكو أسعار . 
منشجاتهم كار يلاها من يعات اغلية» حيث خاب ما يتوقف عحديد لعز عل بلق . 
الانتاج .التي غالبا تكون مماثلة: - هذا الرأي إجابة 51 / من أفراد العينة :الذين ير بطون 
أسعار منتجاتهم بتكلفة الانتاج. 


1 
١ 
ثم‎ 


وهناك 2/0 .فقط عن أجابوا عه أسعارهم عن ل السلع امحلية امثيلة تتيجة 
لاعتقادهم بأن سلعهم هي الاجود أم" من محددون بم بناء و كرات «الببيعن ف 7 
منطقة فلم قتعلا تسيتيع :300 0107111 ْ 


> نز سح بسب مز سو سح سود ا مضو و وي يسوي سح زجي موس وز عولد ؤس أ 


4 
1 
0 
0 


وفيما يتعلق بالمنافسة السعرية بين المنعجات المحلية ومثيلاتها المستوردة يوضح لنا جدول 
رقم 1 / 0) المتضمن تحليلا لاجابات العينة عن السوّال رقم 7٠‏ باستارة.الاستقصاء أن تكون 


من المصائع المشاركة في 'الاستقصاء تحاول أن تكون أسعار منتجاتها أقل من مثيلاتها ' 
المستوردة ضماناً للمنافسة في حين أن هناك تسبة 10 من المصانع تحدد سعرها بناء على : 


التكلفة دون النظر الى كون سعر منتجاتها التي سيكون منافساً من عدمه .أن هناك نسبة 
© من المصانع تكون أسعار منتجاتها أعلى من مثيلاتها المستوردة وبالتالي فهداك نسبة 45 // 
من المضانع الوطنية المشاركة في الاستقصاء لا تراعي منافسة المنتجات الاجنبية لمنتجاتها مما ينتج 


عنه ركوداً لمنتجاتها. فالمنتجات الجديدة بصفة عامة ‏ خاصة الحلية: منها ينبغي لها أن تعتمد غلى 


المنافسة السعرية ب بجذب: 0 عديدة من المستهلكين. 


جدول رقم 3١١‏ 0 


يراعى في خطة البيع أن تكون أسعار منتجات المصنع: 


- أعلى من أسعار مثيلاتها المستوردة من الخارج 
نظراً لارتفاع تكلفتكم. 

- أقل من أسعار مثيلاتها المستوردة من الخارج 

لضمان منافستها. 3 ْ 

- يتوقف ‏ تحديد السعر :بناء علن. التكلفة دون النظن : 
.لاسعار السلع المثيلة المستوردة. 


تؤدي اه ل .الخاص على الكمية الى تنشيط المبيعات وفي نفس الوقت تعظم الريح 


نتيجة لزيادة عدد الوحدات' المباعةء وتَودي هذه الزيادة ف الانتاج ال تحقيق وفورات تعوض 


خسف هدوج سح سر سحي سسسب بس حي رسو و رس ا بحيب كب 1 


ا 


الخاص عل السعر .الهان للببعء > أن هذه السياسة (سياسة الخصم الخاص) تتيح فرصة: 
للحصول على المزيد من العملاء والمستبلكين الامر الذي يؤدي الى اتساع وانتشار رقعة توزيع 
السسلعتي :أن الخصم الخاص الذي ممنح لتعجيل الدفع له أثر كبير على زيادة التدفقات التقدية 
للمنشأة علاوة على عدم توريطها في قروض مالية للشروع في تمويل نشاطها المتميز إضافة الى 
ضيمان. تحصيل مسستحقاتها من العملا 65 تفيد هذه السياسة أيضياً 21 التخلص ٠»‏ من امخزون 
المترام لدئ المنشأة تحاصة في“ حالة مناإذا كانت السلع المنتجة من سلع المودة أو من الستلع التي 
يظهر عليها تعديلات من وقت لآخر ومعرفة الظروف والاوقات التي تقوم فيها المصانع الوطنية باتباع 
سياسة الخصم الخاص فقد كانت إجابات المصانع | المشاركة في الاستقصاء على السؤال رقم 
13) باسسقارة الاشعيان ‏ مؤشرا واضحاً وملموسا يك أشازنت” تبسية: 0 :/”.من..المصائح 
المشاركة بالامستقصاء على قيامها باتباع سياسة الخصم الخاص مع التجار القائمون على شراء 
كميات كبرق من مصانعها وتبلغ نسبة متوسط الخصم في هذه الحالة (/) من إجمالي القيمة 
دعل الرضم من ارتفاع هذه النسبة إلا إنها ما زالت ضعيفة إذا اعترنا أن الخصم في هذه الحالة 
يعتبر يفي أقرا بدينيا: لذا فإن هناك نسبة ا المصانع الوطنية ما زالت ترفضن ممارسة هذه 


1 ش : ل 
أما من اشاروا بقيامهم باجراء خصم. خاص:. لتعجيل الدفع البقدي: فلم. تتجاوز 0 ش 1 
ا ا ا 1 


5 أعغذنا وجهة النظر التفاؤلية على هذا المؤشر يكنا القول أن .ذلك دلياة عل أن أغلبية 
المصانع الوطنية لا تعافي من مشاكل المسيولة النقدية لذا.لا عم بعحفير التجار علق سرغة سداد 
التزاماعهمء ؟! أن لهذا المؤشر وجهة نظر: أخرى ألا. وهي اعتباره دليل على سوء: التخطيط الل 
إوالسويني, ' في ان واجد في تلك المصانع. وعدم ا على :توظيف الاموال بالشكل الملل 


سنح مسق عن حي سن مسو مس ب سعجيكه مز حوري نر فز سح يس نسح :مسر ييه سر ريسن مسو يعس نز بسع سس رأ 


42 
يع ال ل ا الي ال ا ل ل ل ا ادي دهن 


رك قات ير ل ليه بس يل ١‏ 
البيعات لكل من يطلبه من العميل ويبلغ متوسط هذا الخصم ه/ في هذه الحالة» وفي تلك 2 / 
الفعة'من المصانع بد أنها قد اتخذت حلا وسطاً في ممارسة سياسة الخصمء حيث رأت أن 4 
قيامها بعمل خصم خاص لعميل ما سيكون حافاً له على الشراء فتبادر في إعطائه الخصم في 1 
حدود معقولة؛ و بذلك فهي تستخدم سياسة اميم في الوقات والظروف .التي تتستلزم اتباع 0 
هذه السياحة في تنشيط مبيعاتها. 


0 بج “او ١1‏ م 
حي حر> جر حي » .و > لماعي ا ص به 0ه 


الحالات و رز 3 التي تقوم بها المصانع 
بعمل خصم خاص 


١‏ -. في أخال..مسداد العميللقيمة البضماعة. 
نقداً وفوراً. : 1 
؟ - اذا كان محل التاجر في منطقة يصعب 
فيها توزيع منتجات المصتع 
> - في خال شراء التاجر لكميات > 
من السسبلع لتوزيعها. 
:24 إذا كاتنت البضاعة (أوفشكت على 
انتهاء صلاجيتها. . 
ه اذا كان المخزون من البضائع تامة الضنع 
0 وتحتاج المنشأة الى سرعة تصريفية. 
5 في “حالة قيام 'التاجر يتنظيم حملة 


اعلانية المنيجات ل 7 تفقته . 


بلغ عدد اجيين على هذا السؤال هه مصنماً يع النسب مقرية لى أب بده صحيخ. 

د ثم انه نسبة عدد المصائع التي تطبق الاختيار من أصل ‏ 45 مضيعا أفادث بقيامها باع اجنياسة 
١‏ الخضم وفي تعادل نسبة 04 من مجموع المصائع أنجيية على السؤال. 

تامو العا اد سل حب ل رشان ماخ الجينة على الاستقصاء د < 


5 


مصنعا. 


كسد سح بيسح مسج سحي سج سج بسح جح 0 سح وح جب ب ب 


وقد .ظهر 'من.تحليل إجابات العينة كا هو موضح بجدول (18 / 7) ان مصنعاً واخذاً فقط قد 


1 اليم ملك اميه ادم بضائعهم ف اللقام‎ 7 ١ 


ون حسن الحظ أنا نسبة فيل من الصا ةينث 1/٠‏ هي الى أجابت تليق 


٠‏ يعاود التجامل: ٠‏ مع التاجن. إلذي. غالبا ما كلقي اللوم . أيضا .على المصنع 3 للسلعة.. 
أما اقالات ٠‏ الاخرى 2 شا فيا المصانع باتباع. سابك خم وهي احالات : ١‏ 


««السؤل 1 ا ب ل م : 1 


١‏ 3 5 0-00 الف التسنية السابقة 0 0 0 شياشة م ا ف بعض 


2 أن سبة الما الي إجليت ندم أيامها بإصطاء حصم على الاق فقد بلقت 2/11 من 
3 : جموع المصائع أحجيبة وحمي نسببة لا يستهان با .وتعطي | انطباعاً بوجود بعض كك عديمة 
3 اللرونة في تعاملها مع السوق وقد بلغ عدد هله الاج تشغ ممانع. 


اقم كنك تشع أل أكر مزال ني شيع فيا لقص عاص 


بعض سياسات الخدم بغرض تنشيط المبيعات الا .أن هذه السياسات 8 محدودة التطبيق» 


أشار 0 كل : 


فكت عدة ملاتا عل ادإ أذ يد تفكو الك الصائع بسنويق إضائع أوشكت ‏ 
للع الماع ام تك انلع ل أوضشكت صلاحيتا عل لاتب حى ل ا 


فالمستبلك اباي غالبا .ما ا يه مطاجارت ٠‏ لاصيع َْ 3 اسل :وقد 000 من الجائر أن 


- وجود عنزونة ساعي إضافي يفنا اللصلم أي ريق نهد أسارت ال هله الحلا 21 


والخندير بالتكر 5 :الضائم الشاكة بالانتتقصاء ولي ألجَابت باتباعها يسني نكنة لقصل 


.والملاحظ بصفة عامة من نتائج الاجايات على السؤال رقم أن بعض المصائع الوطنية تيع ١‏ 


38 


جر 


أما أغلبية المصانع الوطنية فلا تتبع نسياسات واضحة في محال الخصم الذي يستهدف تنشيط: 


ج - مردودات المبيعات: 


.يظن الكثيرون. أن المصنع الذي يقبل رد مبيعاته فانه يعافي من البشل نتيجة لرداءة منتجاته. 


1 والواقع أن هذا الظن لا يواكبه التوفيق» :فأغلب المصانع التي تنتج سلعاً رديئة لا تقبل رد منيعاتها 


لمعرفتها: برداءة انتاجها والمصانع الناجحة فقط هي .التي تفكر .في متابعة. مبيعاتها وتعمل على ردها إذا . 


تكون نوعية البضاعة المعروضة لا :تتداسب وطبيعة سكان المنظقة أو اختياجاتهم ومثال على ذلك 
لو افترضنا وجود :مصنع ينتج أجود أنواع الدفايات وأكفأها تشغيلا وقام المصدع بتوزيع منتجاته 
على المتاجر بمذينة جدة فلا شك بأن بضاعته ستركد وإن يباع متها الا القليل ويرجع السبب في 
ذلك الى أن سكان مدينة جدة لإا يسنتخدمون الذفايات ضيفاً أو شتاء وذلك الاعتدال الجو 
شتاءاً ورطوبة اجو 'وتخرارته يفا و بالتالي فركود الدفايات قٍِ هذة الحالة بالمقاجرة براه كانت 
منتجة محلياً 9 مستوردة. لا يرجع السبب فيه الى. رداءة الدفايات ولكن لظروف المنطقة التي يتم 


والمصنع الناجح الذي يحاول سحب انتاجه من المناطق أي بعك فها بيع 'منتجاته ولعاية 
توزيعها على المناطق التي تجد فيها منتجاته اقبالا من المستهلكين وفي هذه الحالة ستكون مردودات 
المبيعات. هذا:السبب حل . عناصر السياسات التسويقية الناجحة ولا تعبر. بأي. .حال عن فشل 
المصنع » ويدور السؤال رقم 779 ) باستارة الاستقصاء حول هذا السو اهام وقد تبين من 
تحليل إجابات العينة على هذا السؤال والموضحة بجدول رقم 5١‏ 6 أن 5 من مجموع 
العينة الكيبة أوضحت أن أتباع سياسة قبول مردودات المبيعات ' َم 5 خالة ما اذا كانت البضاعة 
مَعيو له فق وتيعدر هذا السارك فى اتباع سياسة 'قبول مردوذات المبيعات' قاضراً باعتبان مهمة 
المصنع تقف عند حد التخلص من البضائع المننحة تبيغها لأ تاجر يقبل كدراتها. دون إجراء 
متابعة لمبيعات التاجر نفسه فإذا لم يتمكن التاجر من توزيع المنتجات. في منطقته اعتبر المصنع 
نفسه غير مسكولا عن نجاح التوزيع من عدمه؛ أما نسبة المصانع التي تحري عملية المتابعة وتقبل 
رو اجيعاك ف حخاله ركوواه عند الباحر كل عت تييع 187 من إجمالي العينة امجيبة) كذلك 
وصلت انسبة المضائع التي تقبل مرذودات المبيعاها في حالة انتهاء صلاحية منتجاتها 8 وهي 
نسبة تعتبر ع بالنسبة المتتاعة وليدة فالمصانع الني !0 مردوذات ان ف هذه الحالة عند 


١ 1‏ ف 


يه 


4 4 0 


00 
د 


انتباء صلاحية مننجاتها إنما تعتبر مضانع نموذجية التخطيط لتسويق منتجاتها حيث تقوم بدراسة - 
مسبقة للسوق» وتتعرف على حجم المبيعات المتوقع. خلال فترة صلاحية المتتجات وتضع . ف 
ل ل ا ل : 
ا و بالتالي تقبلها من التجار وات للمبيعات.. 


زيذلك تافظ عل علؤقما القونة مم تجار لمدم تعيض هم لاي عسافر أو حاط عند 
تعاملهم في السلعة التي تنتجها هذه المصانع» كا أن هناك حالات أحرى .تقيل فيها.المضانع 
مردودات مبيعاتها إلا أن تلك المضائع م تفصع ع طبيعة هذه الحالات. 


> 


ص 
3 


15 
3-5 


3 


د رقم فل / لا( ؛ 
يوضح مدى 3 المصانع الوطنئية لسياسشة بردردات المنيغنات : 


ب عند ١‏ اا صلاحية ع المباعة 3 أن يتمكن 
0 من توزيحها.. ْ ش 


كت 


ال يه جح اح كاه 


0 
- سجس ند ملو دوه ان هيه مجر سن سر حت اح يح افيه ان ادي هادان فادها ا حي 


سما 


جره سه ع جح ري 


يت س مدن 


0 وظيغتان لسويقيان تتعلقان ا للادي السلع م ا 


بأ - التقل لوزي 
1 ا 


تبر التقل وظيفة ‏ تسويقية مباشرة رعق العلا لريب لك لي 


أو وقت معين خلال العامء كا تبرز أهمية النقل أيضاً في حالة ما إذا كانت السلعة قابلة للتلف:أو 


د الضلاحية الما. يعطلتب السرعة ا في نقلها الى مناطق الاستبلاك. 


اماو لد 


0 1 ْ 


فكفاءة النققل بالنسبة للمواد . الخام .سوا كانت .مسستوردة أو .من مصادر محلية توثر بصورة.. 
مباشرة على برام الانتاج المرتبطةٍ بواج تسويقية محدودة المدة» كذلك الحال بالنسبة لتقل السلع 
كاملة التصنيع بغرض توز يعها فيعتمد على النقل في إيصال السبلع الى مباطق توز يعها لال الفترة 
. الحدودة في خطة التسويق بتصريف مدو الجاع ام كن إنصر يفن السلع مرقبط بوم . 


1 بيلك كفت طب دمض التقل وملائمتها للسلعة.المتقولة عل 8 الفخار ع ا 
سل النقل 0 للمصنع. ْ 


3 .ورف عل الوشيلة المستخدمة في .ثقل المواد لفقا المعدة انه صمي المت ال 
مراكن البيع بالمصانع الوطنية. فقد بحصصنا السؤال .رقم (15). باستارة الامنتقصاء للتعرف على ' 
.تلك الوسائل حيث. يعتبر. اختيار. وسيلة. الننقل وأسلوبه للمنتجات المصنعة وظيفة تسنويقية 

ماخر وتؤثر على سير العملية العسويقية تأثياً يفوق التأثير الناشيء من عملية النقل للمواد 1 
.2 الخام المشستراة التي غالباً ما تتم بواسطة شر ركة النقل وتكون استكمالا لعملية الشحن. إذا كانت 
. البضائع واردة من الخارج أو ديد مسو ند تيع عند اشر إن كذ مصدر تك الا 


مسجم حل تم ووم و و لو سو سو رو جم وو ومو و نو جو لونم لو مووود هوا . 


ا 
0 
0 
2 
0 
8 
2 
0 
0 
0 
ُ 
84 
0 
0 


وبتحليل إجابات العينة: المشاركة. في الاستقصاء والمدونة بجدول رقم ١(‏ / 8) تبين أن 


١‏ نسية 000 من اللصائع تيدم اخنات أو الات ملوكة المنصنع في ثقل متجاما مع 


إستخدامها لوسائل اخرئ أيضاً وبالطبع يفضل لو كانت كافة التصانع مهما كان حجمها تعمل 
على استخدام وسيلة كه ها لضمان سرعة 0 أي وقت والى أي مكان بالسوق 
امحي. : 
أما استخدام الشاحنات أو الناقلات المستأجرة فيتم من قبل 57 / من المصانع الخيبة على 
السؤال ويتضح من هذه النسببة أن تلك المصانع تستخدم هذه الوسيلة اضافة الى امتلاكها 
وقد تكون هذه الطريقة اقتصادية أيضاً فيما إذا كانت عمليات النقل لا تتم الا في أوقات محدودة 
من العام مما يجعل من الافضل الاعتاد على الشاحنات المؤجرة في نقل جزء من المنتجات حتى لا 


ترتفع تكاليق المصبع بسبب الاحتفاظ .بشانخنات ملوكة طوال العام دون استخدامَهاء أما. لو 


كانت المصانع تتبع هذه :الطرزيقة بسبب عدم .امتلااكها للشاحنات فتكون عرضية لغدة: مقدرتها 
على الوفاء بتعهداتها. بنقل. البضائع , الى. التجار في المواعيد المتفق عليها مسبقاً. ْ 

٠‏ 5 تبين من جذول ١١‏ /ى)ان هناك وسائل اخرى متبعة في النقل باستخدام شاحنات 
تاجر الجملة او التجرئة او “ناقللات متدهد التوزيع أو سيارات خاضة الك اتفسهم: 

7 “وقد يكون تنويع ونال النقل 0 للمصنع الا'ان الاغتاد الرئيسني يجب :ان يكون ‏ على 


اسار التقل 00 0 و ما حدثت بالفعل ارم ما 0 امؤها طب 7 


0 00 
)١١١ السبة‎ 

الى إجمالي 

اي 1 


بواسطة .شاحنات 0 ناقلات متعهد بتوزيع 


منتجات 0 


4 


اس بيس تدس مسر 
0 


يرب وعد سي 


سجس سج مه 


0-0 تداة كفاءة التوريع > عن اسم نطق اللنافلة المخرفية ذال يتم 0 ب وكلما زاذت َ 0 
0 عدد اللدن اوالناطق والبلدان :العي: ابم توذيغ. :المنتجات جما كلما أعملى < ذلك افرصة ة لتصريفٍ مه 0 


وقد كن السؤال الرابع عشر باستارة. الاستقطاء يدور 1 الاناكن التي يم ما توزيع 0 


3-0 منتجات المصانع الوطنية. ومن تحليل إجابات العيئة الموضحة بجدول زقم (” /8) تبين أن هناك 
00 نسبة لا يستهان بها من المصانع بلغت 0 من مجموع العينة المشاركة في الامستقصاء بما 


١ 0 3 01‏ عطي مؤشرا 0 انتشار منتتجات. اتلك . المضانع إلا ف مدينة واحدة 0-0 8 يودي الى شان 0 : 


2 0 تلك 0 كر بض 1 اس الاسواق "المتاجة” :داخل. اللملكة.. 


3 07 ا 


0 


* يع السب مثرية ل زيب ع مجع 


5 لفت نسسبة المصائع الت وزع تايا ببعض يمان المسلكة القرية اغافة ال ملي ” 


0 جدة 1/3 :من مجموع العينة:اجيبة. وبالثالي .فان .نطاق توزيع تلك المصائغ للنتجاعا جدود | 


0 1 ما وان كانت اسيل عا ص تلك اام انها توزع م عل احدود. مدينة جدة 0 7 5 


8 
" 
/ 
0 
١ 
/ 


نسبة لا تعتبر كبيرة وتوضح قصور إدارات التسويق بالمصانع الوطنية في فتح أسواق ,جديدة... 


كا بلغت نسبة المصانع التي تعتمد على التوزيع داخل وخارج المملكة 715,7 /: وهي سسبة . 


لابأس بها.. 


وبصفة عامة نلاحظ من إجابات العينة المبينة بالجدول رقم ( 5 / 8) أن هناك تقاعس من- 
بعض ادارات التسويق بالمصانع الوطنية فيما يتعلق بفتح أسواق جديدة لمنتجات مصانعهم مما 
يعطى مؤشراً على عدم وجود التخطيط المسبق للاسواق المتاحة بالمملكة وأمكانية الدخول فيها. . 


ا ا سج بجح 0 مج اس سو سو ا 0 34 


مط 


س0 


9- اضوع سعرك الللمه. 


1 تر العف على مسستباك البسلعة أحد لقان اتسويقة افا تتضمن هذه العلية ش 


- تعلق بالتعرفت ضُُ لى كير عملا السلعة ع وتوغياهم ريد هذا 06 3 
رسم خطط الفوزيع وامناطق الواجبَ التوكيز علي عند 6 اخطة اقرع 


نن 3 وف عل ات السجلك من لأا تإجدع سول خط فزي ف 
00 ام يت 00 1 مه اللسلعة المنتجة: 


0 سبال 5 1 ا الاسستقصاء 0 'النقطة الول حيث :يركز غلى معزفة أراء 
, 1 من أكثر العملاء استهلاكاً لمنتجاتهم وقد تبين من إجابات العينة أن 71 مصنعاً يدركون 
ش فين فئاث المستبلكين الأكثر اسعهلاكاً لنتجاءهم حيث أفادت نسسبة 759 هن المصانع ' 
المشتركة في الاستقصاء بأن الدوائر ر الحكومية هئ العميل رقم (1) حيث بلغت مبيعات المصائع 
الحذه المصالح ها يقرب بن من إنتاجها 3 خَين ذكرت نسبة م من المصانع أن: عميلها 
الاول هو اينات الكبيق. والشركات" حيث بلغت مبيعاتها. ما يوازي كا ص إنتا جه أما” 
بالنسبة للمستبلك العادي "فهو يعتبر العميل الاول لصناعات محدودة كالمواد الغذائية والمنتتجات 
الجلدية والصناعات الورقية .و بصفة عامة. فقد تبين من. الاستقضاء أن الماع الوطنية لا. تعتمد 

' ١ على المستهلك العادي في تصريف منتجاتها الا بنسسية 50 // من منتجاتها وأغلب هذه المنتتجات‎ ١ 
أسافنا نا وي ' ضناعات' ؛ خفيفة غذائية أو مره كمنتجات البلاستيك والمنظفات الفباعية. ش‎ 


وبالتالي يمكننا القول أنه 0 0 من وجود أمنؤاق اعسات 000 :تسشتوعب 00 
إلا أن :هذه الاسواق تعتير في أغلمها أسواق تشجيعية كالدوائر الحكومية والمؤسسات والشركات " 
الى بالمملكة” التي تسناعد ف تشجيع الضناعة الوطنية بمؤجب إتفاقات أو :قرارت خاصة 
ولابمكن' الحكم أبنجاح هذه القطط التسويقية يقية المتبعة ف بعض المضاتع الوطنية جرد 0 7 بيع 
أغلب منتجاتها للجهات المذكورة انفاألتي تنض لوائحها على ضرورة الاعتاد على المنتجات الوطنية 
٠‏ بغرض المميجيع ول بي من الاعتاد. على .سوق المسبتبلكين من .الافراد العاديين, حيث يعتير :هؤلام 
.+ مؤشر أحقيقي البجاح السبيانيبات .التسبويقية من عدمها: :فالمستهلك السعودي غير ملزم .باتباع 
1 نظام. أو لإئحة. عند ,شراقه. لا يحتاجه من التبلع ف حياته اليومية :والتجائه للصباعة الوطنية كبديل 
0 2 المنعجات المستوردة يعتبر دليلاً .عل نجاجها 5-5 جهة وكفاءة. ,الخطط المسويتية 5 المتبعة. من 


"- 


ك0 الصاح الوطنية .نفسها من جهة أخرى. 


بالعسبة 506 الثانية. هي قر أدارات” ف 2 تحديد ففات لاز الممستبلكين 
للمنتجات الوطنية فقد بيدت الاجابات على: السؤال رقم (15) باسهارة الاستقصاء أن تبّعة 
مصانع . تعتقد أن الافراد المستبلكين المنتجاتها من ذوي الدخل المرتفع على. حين أشارت. أر بعة 
مصانع فقط أن مسسمبلكي منتجاتها من ذوي الدخل المنخفض يبنا أوضحت عشرة كت 
0 متجاما بن 1و ل 0 


ومن. ناحية ا أحان ادن قر مها أن 00 المدن 500 ام العلا: 
استبلاكاً لمنتجاتها وأجابت ثلاثة بقدام أن كان الم ى والهجر هي أكثر العملاء اسستهلا كا 
مجاييا: 0 0 من: 2 نَأن 0 متنوعوك :من ناحية البخل: أو إمكان: الاقامة. 


وتعتبر الاجابة على عدأ السؤال في نحل اذاه أو تار 0 اههام. تلك المصانة 0 
على فئات السباكن لمنتجاتها وهي. بادرة توحي بإمكانية اسبتخدام: هذه البيانات الدوة ة لدى 
المصانع, من خلال متابعتها لمبيعاتها ولنوعية مستماكي منتجاتها في أبحاث السويق ” بحتى. يمكن 
التخطيط المسبق لفتح| أسبواق جديدة وترغيث المستبلكين الذرين تجهلون - حقيقة السلعة الو 


بمجاولة الأتجاه. للسلعة الوطنيةة كبديل الدع الاجنبية. . المسبتوردة. 


30 - منافذ رق 57 

.تناولنا في اناب الاول من :هذا. البحث أهمية د منافة: !لوزي كأجد الجاتة الث فى ٍ 
إنجاح عملية التسسويق» وتنوع منافل لتوزيع وتعددها 3 بل« شلك سياسية ١‏ تردخ. الكل 
للصناعة |الوطنية 31 ا 5 


1 ا الحياهة ا ابه م ار 3 هذا ال : فيوضح ير رقم 


9 / 8) إجابات العينة على ,الس ل رقم ( 7 ), باستارة الاستقصاء والذي يدور بجول منافق 


0 لتوزيع الأكثري استخداماً “من قبل تلك المصاتع .. 


ن أن حولي 4 من العينة يعتمدوت على تجار الجملة كأحد منافذ التوزيع الر تسحية الل 
20 5 الاحخرئ المتاحة كذلك 'فهباك تسية ١‏ 7 من "أفراد الغينة يعتمّدؤن: بنفنس الدرجة 
غْل الوكلا المعتمدين بالناطق وعل: امبدوي الببغ المباشر بمناطق أخرى" أما. المضائع | لت تتعامل 
مباشرة مع تمان التتجر' زئة أي تعتمد على إمكانياتها في التوزيع فقد بلغت * 7/510 فقظ من إجمالي 


0 
5١ 

1 
0 
0 
9 
4 

١ 
/ 

9 
84 
0 
0 

4 


1 0 د تعتمد م جهة أدى ذا 
ُ 0 من قل هذه ه المصائع والذي. 


0 العيجة تدعونا !عرف علي م مدى 0 يان لصيو 0 الرربية التي حنمي ' 0 / 
قياما يتعلق ‏ برسلة التنياسات ل ا ع التموع اا 


ل السؤن اسم اماق التقماد هذا الوضر ضوع اماحوا 


اسل" 


الخطة,التمسويقية ,بين المصنع المنتج والموزع أو الوكيل حيث أجاب ", 2٠‏ فقط 


للمسكعولين عن المصانع الوطنية بغيه ة التعرف عل مدذى التعاون بين إدا راة المصنع والموزعين اختارين 
لوريع متجاته ون الخدود التالي رقم( /8) مدى هذا التعاون : 1 


جدول (87/54) 


- مستقلة عن الموزعين والوكلاء وتكون: 
خاصة . بادارة التسبويق بالمصنع. 
اريم ا لركلوءالتتجار يون 


. توضع سعط خاصة بللصيع وأخرق - 


يتبين لنا من جدول رقم (4 / 8) أن هناك شبه إنعدام للتدسسيق أو التعاون في مجال وضع 
من أفراد العينة 
الجيبة على وجود تنسيق بينهم وبين الموزغين أو الوكلاء فيما يتعلق بوضبع خطة تسويقية لمنتجات 
المصنع على حين أجاب انسبة ,1/78 من أفراد العينة بعدم وجود خطة تسويقية أساسأء 
1 / :من أفراد العينة يضعون ل ل و ته 
هكم وأخرف ا ماري والوزضات: ش 


: العدين من الاتتصادبين يرجحوك, العيت من ازدقاز الصناعة ف القرن العضرين واتجاه 
العديد من المصائع باتباع سياسة ما يسمى بالانتاج الكبير ال اتسباع حجم السوق العالمي 
ع نشاط 00 مرتبطاً اتباطا وثيقاً 0 0 0 اناك تعني ا 0 


2 


ل 


ا 


اليةء 0 فقد 0 سَ الالو أن : تبنى المسياسة الك لأي 0 بعر 1 إحلاث 


وبالسسبة متام الوطنية البسسعودية المشتاركة فِ الاستقطاء افقد تبين 32 تخليل إجانات + 
الغينة. عل الستؤال رقم باستارة الاستقصاء أن نسبة 0 من أفراد العينة امجيبة .يضعون “من 
ضمن خططهم . العسويقية احتهال قيامهم. بالتصدير للدول العربية المتاخمة اللملكة" العربية : 

٠‏ السعودية نخاصة دول مجلس التعاون الخليجي على حين يرى 75 إمن أصجاب تلك المصانع. 
0 ضرورة التصدير لبغضن:الدول :الافريقية. والامسيؤية :الى جانتٍ الدول العربية: وهناك فقط من 
بإجمالي: عذد المضانع المشاركة: 5 لبمار يرون أصحانها أن. المسكولين عنها :ضزورة. الاعتاد على 
التصدير لكافة دول العالم اذا كان ذلك مريحاً أما باق المصائع المشباركة والبالغ نسبتها نسببتها 1/75 فان 0 
. الخطط التسوية افد بت عل أساس لخاد عل تزع الات علا فط و توج لا . 


النية للتصدير حالياً أو مستقبلاً. 


1 وض ما اوس كأحد.وسائل: التوزيغ التاجحة .يوضع في اعتبار::أغلبية.. 
القائمين على رسع السياسات النسويقية:للمضانع الوطنية :الى أن هناك نسسبة .لا يستهان. بها لا . 
تعطي عملية التصدير أهمية كبرى ولا. تضعها في مخططاتما التسويقية المستقبلية. ش 


دسحي ب 4 ل 
5 


اقتصادية تصبح #عمشابة 1 لي عدت ا ا للتعامل امع ار الذي يحقق هذه 


مسي 
0# 


3 


ا 
ري سد 


حي << 


يخ 


عسل 


0 1 1 
مسف سح اح ا اي 


حي لد هي لوده <ه ا لو« 3000 ١‏ 


نويعل اليد كل عا ا سين العا لع ا 2 ات وا كا دري اين 
رس د نس - الا ع جروا حي لض ره 


لجسن نزي مون سحو 


"7 علا للها هلك و ريت اسع تيه قد ررقن اما فلب 


السوق لنا كان. لزاماً أن يتوفر لدى كل مؤسبسة انتاجية نظام جيد للتخزين يتيح للمَؤْسْسة 


توفير حم بده معاد عل معان الي . 


ا 2 اللي الي اريت نهذه الوظيفة ليزي لاني انين أصيها وواعدها 
م ل لاا 0 


ا نط موضوع النخرين "كوظيفة سويقيةهامة ان م بيدا هو اعرف على 


قطن 0 : : 


* النقطة الثانية.: تعلق بكفاءة 0 التخزرين بتلك المضانع بحيث لا تؤز المبالغة في عملية . 
'التخزديخ عن د السلعة اخزنة ما يكون ار سبي عل الم وعن يت نصفة. عامة. 


فبالشيبية ا الال كان السؤال رقم ١‏ اسان الا تقضاء موجه كن لضان 


الوطنية المشاركة في الاستقصاء للتعرف على مدئ تحقيق وظيفة التخزين بمصانعهم الحدفها: 


الرئيسي وقد بينث.إجابات أصحاب المصائع عل هذا السؤال والمبوبة بجدول رقم 89 /8) أن 
/ من أفراد العينة امجيبة على السؤال أفادت بقيام منشناتها بتخزين السبلعة المغدة للاستبلاك 
لحين بيعها أو محاولة تسويقها ويتضح من هذه الاجاباث عدم وجود تخطيط مسسبق من قبل إدارة 
هذه المصانع لكمية الانتاج الواجب توفيهاء مما قد يعرض هذه المصانع لتلف السلع المخزنة أو 
انتباء صلاحيتها مع طول.فترة التخزين أو قد لا تعمكن من تسويق مخزونها بالمرة نتيجة لتشبع 


. السوق وفي جميع الحالات السابقة تتعرض المنشأة لخسارة مؤكدة» ‏ أجابت نسبة 5 / من 


العينة بعدم قيامها بالتخزين على الاطلاق ذائماً وينم توزيع منتجاتها فور انتاجها وبالتالي قد 
تتعرض هذه المنشات لخسارة جزء من السوق في حالة زيادة الطلب على منتجاتها خلال العام» 
أما عدد المصانع التي أجابت بقيامها بعملية التخزين لين توزيعها على منافذ التوزيع امختلفة فلم 


تتتجاوز نسنبتها 7/548 من إجمالي العينة ونعتقد بنجاح.سياسة التخزين بهذه المصانع حيث يتم ' 


التخزين بغرض تنظم التوزيع على منافذ التوزيع امختلفة وهذا.ما يحقق المزونة الكافية لتلك المضبانع 


اح»ماد حي اح << دين حك 


5-5-0 >-. 1 75- ما سسام >6 


. ار توزيع عق جد زوم اجات ا سق ل سنا م ور لذي 


.مة هذه اللصانع» ويب ألا بخلط بين هدف تلك المضاتع من 


1 لماعي بقيامها بالتخزين لين «تسويق منتيجاتها فالايل تستخدم وضقة السحري 0 0 7 ' 
1 مخطيط ..مسيق. الحجم السوق. انرقم وتستخدم وظيفة التخزين التكون بضاعيها حاضرة. .وقت ٌ 1 : 


0 ع لمنافد ل التوزيع 0 'مسيقا أ طٍِ 0 ع 3 عتم لحن تخريقيا قل 0 3 


34 اسم وقد تفشل ع الساتر, 1 بضيع م علا افرود من 0 


00 ويضفة عاية فم كنا ل أن ادف ارسي من وظقة الشخزين لا يحقق هن 


0" ب السام الوطنية مما #شكل أثر كبر السبابية ل السياسات الاسويتية هذه العين. ار 


11 رس الذي‎ ١ وفيس تعلق كقاءة مسياسة لقي عل الشزون من ؛ الس تيم لصن نن ل‎ ٠ 


: 3 ا نتعرقه :عملية:! التخرين فقد أوطلحت إجابات: العينة: عض السؤال رقم 33 . باسهارة الاستقضام 3 : 
5 3 أغلية العينة | المشاركة اف الاستقصضاء رضت الاجابة 0 .هذا | السؤال ٠٠‏ ووافق 4 مضنعاً افط 0( 


0 م 7 مصنعاً الاجاية عن ما ورد من" اختبارات بالسؤل , لني كانت إتدور حول المدة الرفية ة ني 


١‏ 00 ص فيا امع 0 0 المنشجة. ولعي اسل د 3 املاعها عل ا 00 ّ ا 


0 إجابات العينة ن الي 0 غلن: الاجابة على النسؤال ما ابلي: 


ار ار يمن ترع ابه صلاحةالسلع ‏ أجاب 0 أن 0 
قبل شهر كامل من تاريخ اتهاء السلعة وكانت الاجابة التي تستحق الدراسة هي ما أشار إلما 


م من العينة المجيبة حيث ل - 2 للسلعة ١‏ 2 الصلاحية بل يقومون ع 


'ويتضح من 56 السايقة خطوة السناسة التبعة من قل .يمطل المصافم الزطنية: من 
التخلص من البضائع التي انتبت صلاحيتها ثما قد يؤدي بها لفقد. سمعتها وثقة المستهلك بها كا 
.توحئ هذه الاجابات. بعدم وجود تخطيط مسبق لكيفية تصريف السلعة والمدة اللازمة لتصريفها: 


وتعتبر هذة” التنييجة :نقطة :ضعف واطنخة: في السبياسات التستويقية" المتبغة من قبل المصانع 
الوطنية. . ْ ْ 37 ؛ 


0 


القصتسلن التاسع” 


بهاااية - 


١‏ 3 اللرملة #الشامة” 

١‏ التثيت من الجصودة 

0 العبوة 

٠‏ التحتوع 

00 -السكتفين . 
.ثانا : بض الوظائف التَسُودِقيتَ التأعرة 
١‏ ١ه‏ متَموبج ل التسّويق 1 

ا المختاطرة 


؟- بحتوث التستويق 


من سلامة السلعة الني تنتجها ومطابقتها للمواصفات المتعارف عليها في الاسواق ومقارنتها إن 
أمكن بالسلع المثيلة المتواجدة بالانسواق وقد تبدو هذه الوظيفة انتاجية في المقام الاول إلا انها ذات 
شق تشلؤيقي. .من أحيث حرص :دارة 'التسويق عند التخطيط. لتسويق شلعة: أن: تطع في 
اعتبارها. قدرة السلعة عل المنافسة من حيث الجودة. وفن:ناحية أخرى: يجب القيام بدراسابت على 
السلعة قبل طرحها للمستبلكين خاصة إذا كانت السلعة جديدة المعرفة مدى تقبل المستبلكين 
لها قبل البدء في انتاجها على مستوى كبير: إذ قد تشير الدراسات الى وجوب إجراء تغييرات أو 
تعديلات في السلعة من -حيث المواد المكونة لما أو حيث الشكل الخارجي أو لونها:أو اطعمها 
وزاكحتنا: أو إجراء تغييرات في «شكل:العبوة ذاتها وربما تعديل سعرها وتعتبر": هذه: الدراشة 
كاختبارات ميذانية' للسسلعة .الى .جانب: الالحتبارات المعملية للتأكد: من جودة. السلغة وقدزتها عل 
المنافسة وللعرفة. مدئى تطبيق هذه؛ الوظيفة الهامة بالمصانع الوطنية ققد خصضت-. الحنة “الببحث 
الاسعلة أرقام 8 #06 في اسغارة الاستقصاء لبيان :هذا المدى و بتتحليّل إجابات' الغينة على 
السؤال رقم 76 الذي يدور حول قيام المصانع الوطنية يعمل دراسة للتااكد. من:نجودة :منتجاتها 
وقبول المستهلكين لها قبل طرحها بالاسواق من عدمهء أجابت نسبة: 917 من العينة.امجيبة على 
السؤال يقيامها بعمل مثل هذه الدراسات في حين أجابت نسبة 8 فقط بعدم قيامها يمثل 
هذه الدراسات وقد بلغت نسبة المصانع امجيبة على هذا السؤال بصفة عامة 85 من إجمالي 
المصانغ امختارة كعينة في الاستقصاء مما يوحي باهتام المصانع الوطنية بالفغل بالتعببت من قبول 
المستملكين للساعة م البدء في انتاجها. 


و بالنسبة اللسؤال رقم ب" 00 الاستقضاء والذي شور ع ما إذا. كانت تلك 
المضائع تجد فرقاً نين -جودة السلع التى تنتجها وجودة 'الستلع الث لكذببية. المستوردة 3 الخارج 
ابت تشسبة لام /ز الطاء سين رجز نرق ماعل لين لحرن للج كز من 
المصانع بوجود فروق معظمها لصالح السلع المستوردة وبعضها 06 السلع المحلية ونستوحي من 
هذه الاجابات وجود اهئام حقيقي من المصانع الوطنية وجرا داسات ملقة 0 مبتجانها قبل 
طرحها. بالاسواق . 1 


وعن اوجه الفروق التي تراها المصانع الوطنية في منتجاتها مقارنة مع السلع المستوردة فقد 
نات اعلا مين عا لى السبؤال رقم ”١‏ والذي يدور حول هذا الموضوع وي ذات المصانع التى 
ترى وجود فروقاً بين السلع التي تنتجها والسلع المستوردة ويُوضخ الجدول رقم )0 ١‏ / 0( رجه 
هذه. الفروق .لصالح السلع: المستوردة الاجنبية فنجد أن 4 من العينة ترى أن المواد. المكونة 


للبسلع الاجنبية أفضل: بم هو عليه الحال في السلع المحلية وأوضحت العينة المجيبة أن, السيب 00 
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ذلك إزاجع تقلة حبق امحلية ف إعناة ريات + الخاصة ب الكيباوية الداحلة في بعض الصياعات 0 

خلية عل الرغم من :أن المصائع الوطنية تستخدم. نفس المقادير والمواضفات 0 تسير عليها 0. 

. المصائع الاجنبية: إلا أن للخبرة دور في ظهور شكل الركت التبائي وطبيعته 1 «أخار ا ا من 1 
.١‏ العينة أن هناك فروق بين ن الشكن المخارجي للساعة امحلية ومثيلاتها السترة اعم 00 ةا 


0 جدرل رقر د 061 


0 الفروق التي “يراه أصخات ٠‏ الصابع الوطية ‏ 5 
بن السلع المنتنجة محلياً ومثيلاتها المستوردة من | 1 
شرع ع 00 الست أ 1-7 


0 


المستوردة 1 حين رف بافي الب يي 5 أية افوقات. 1 1 : 
ف 'التقتطيات انهائية في تمل لمتحا اليه ما مز ليا لدم الزن ويغضح ذلك" 
بجلاء في صناعة المفروشات والاثاثات كذلك أشار 7/29 من أَصَحَابٌ المضانع بوجود فرق في / 


الطعم من ناحية. البلغ:الغذائية نتيجة الالجتفاط الشركات الاجتبية ,لبعض أسرار تركيبات هذه 00 
المنشجات ب لتظيل: متميزة على الضناعات الوطنية ومن ملاحظة ذلك في المشرو بات الغازية.. 


"أ وأجالت نسبة كبرة تن العينة بلفت “ذه بأن هناك اتروق اجوهزية ق أشعاز بع 1 
المنتجات احلية مقارنة مخ مثيلاتها ا وتأق هله الفروقات الصالح . المنتجات المستوردة انظراً , 
بم > كفاية 5 وسيل الحماية 0 0 قدرة ا أيه على فين تكاليقها لبج 


' ْ ماس وم 
موسو لحو م هي باسح ريعز كر وس وسح وسو وسو وسو سوج و وول 


ع الالجور و و بعض ارود الغابئة الاعرى مقارنة 3 تكاليف د 0 شك 


:وأنجحت | ا فٍِ ذلك ا وجود مضائع على . مسبتوق افيع لك متخصصة ف إنتباج 
العبوات الخاصة مختلف امار ١‏ 
ش ع أيد..بعض .قات العينة وبجود ا في الرائحة وفي اللون لصالح.المنتجات. الاجنبية. المثيلة 


"وغل: الرغم. من أن+إجابات العينة حل السسؤال السبايق توضح وجوه جال:في جد الوظاقف 


التببويقية الحامة | لااأن هبنن المصانع الوطنية هذا الخال يعبر اه إيجابية حيث بع نا 


لا نفل ل ل سو مرطة بعة قرا أي اع ون يلد لو ٌ ٍ 


اليه هي الغلاف أو الآناء الذي يحتوي السلعة سنواء كانت من. الورق و أو الورق 
الغادي أو غلاف 'معدني أو زجاجي أو .من البلاستيك. وينبغي أن يراعى أن تكون العبوة .عملية 
بمعنى أن 7 تفق مع الغوض الذي تعد من أجله وتناسب معه من حيث الحجم ومسساحة وسهل 
عرضها. في المتاجر. وتناوها بين يد الباعة. والمستهلكين وأن تكون جيدة وجذابة وعليها العلامة 
التجاريّة ونشرة توضح مكونات السلعة التي بداخلهاء كذلك تاريخ الانتاج والصلاحية وللتعرف 
على مدى اهتام المصانع الوطنية بالعبوة التي تغلف منتجاتها فقد. تخصصت 000 
رقم 70 والذي .يدور حول ما يراعيه أصحاب المصانع الوطنية والمسئولين .عن العسويق. يلك 
المضانع في .شكل ومواصفات_ العبوة المستخدمة في تغليف منتجات مصانعهم. .. 


وحول أهم مراصفات العبوة التي براعيها المسكولين عن السؤيق بالمضائع الوطية لاحظا من 
إجابات العينة على السؤال رقم 6 والمدونة بجذول رقم 7 / 5) أن 7/375 "لذن المضائع. اليبة نهم 
بأن تكون العبوة. جيدة وأنيقة حتى تجذب المستهلك بينا لا تهتم نسية 59/ من العينة بوضع 
العلامة التتجارية على عبواتها بوضوح وعلى الرغم من أن هذه الظاهرة غير محمودة تسويقياً إلا أن 


أغلبية اماع م لازي أنارت بأن 0 أنه 2 : 
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5 تعليقاجم ا 
00 .0 1 بن العينة ل 2 1 00 بشبكل ال 1 تان المستبلك. غل “عل 


00 1 0 يقصد رع 1 أن 2 متشجات ت الممع م متنوعة من حيث أ السلع ل في 7 تعجها 3 ) 
0 0 "أن 1 السلعة الح ين حييت” 0 6 عحيث وم مع أغراض للد يلكي 00 


رر الباقون أسباب عدم اهتامهم ابهذة النقطة الهامة وإنفا لاحظنا 2 7 
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8 وك مر ال يني > ووب ييل 
عر لسع عع د ري ةم مسح مسف بسو مس سس تسر 


جا جه 0 
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النقطة الاخيرة :كان يدور السبؤال .رقم 74 : باستارة الاستقصاء. حيث. أفادت. إجابات. العينة أن 
هناك 75/ من المصانع المشاركة في الاستقصاء تراعئ أن تتنواع 'حجم عبواتها بتلائم الاغراض 
الاستبلاكية امختلفة مع مراعاة أن تكون العبوات الاكبر من الحجم ذات سعر اقنصادي يغري 
المستبلكين على شرائها مما يزيد من الكميات المباعة من السلعة على حين تبتم 3 / من المصانع 
بتنو يع أحجام عبواتها .دون النظر الى أي تخفيضات من السبعر مع كبر ججم العبوة وتعتبر .هذه 
الاجابات مؤشرا هاما نحو الاهتام بالتنوع كوظيفة تسويقية بالمصانع الوطنية إلا أن هناك نسسبة" ‏ : 
0م من العينة أجابت بعدم تنوع أحجام عبواءها نما يعطي انطباعاً بأن ما زالث .فكية توج ا 
تأخذ الاههام الخاص من قبل بعض المانع 0 بالمملكة. 


00 ال تمد ّ 


يعن السيكر معدن طق عذين النيسر "الباق للسلعة: ون الوطائف المشويقة الماعة 
أنخاصة لزتباط هذه الوظيفة بعناصر تكوين السوق امختلفة كالمستهلك وما يرتبط به من اختلاف 
في الدخحل والاذواق والمنتج وتكاليف عناضر الانتاج وما يعتري السوق من حالات المنافسة أو 
الاستفار وجميعها تمثل عناصر يجب دراستها بدقة قبل تحديد 0 لمان للسلغة ليع يديا 
: سيا 


وقد حاولنا من خلال السؤال رقم © باستارة الاستقصاء التعرف على أهم طرق التسعير 
امنب فيد بن لطا الوطنية المشاركة في الاستقصاء - جاءت إجابات العينة على هذا العدال 


1 7 يبغ محواق 101 1 وار ل ا 3 

: «نسبة الاضافة» بمعنى أن يحدد المنتج السعر النبابي. للسلعة ( ن شع البيع للمشبتبلك 
النهاني) ومن ثم يحدد السعر الذي يبيع به السلعة لتاجر الجملة أو تاجر التجزئة مع مع 
مراعاة ترك هامش للربح لكل منهما وتلاحظ أن متوسط هامش الربح الذي تخدده 
المصانع الوطنية التي تنيع هذه الطريقة يتراوح ما بين 55 - 1// أن متوسط هامش 
الربح الذي تتركه لتاجر الجملة أو التجزئة يتراوح ما بين جب10/ عبشوياً ,عن 
أساس سعر التكلفة . 


5 5 0 :نسبة 55,// .من العينة. باتباعها لسياسة تحديد السعر .على أساسن قدرات ' 
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ْ المنستهلكين بمعنى أن يبيع بيع الصنع السلعة إيسعر جد لتاجر. الجملة أو..التجرئة ويترك . 

3 الحرية لكل تاجر أو موزع أن يحدد سعر البيع النباقي عل أساس قد قدرات المستبلكين 

٠.‏ . المتعاملين معه حيث يختلفون من حيث الدخل ومن حيث: مكانة الاقامة كذلك للمؤززع 

1 1 أن َل نسب أباجه' غلى أسباس تكلفته وَيُعيتِ هذه الطريقة أن الدع يكون قابلا 
0 ل وقلدخ متوسط هامش الربح للمصانع من هذه الحالة م161 71 ا 
محسؤية عن إأسنباس سعر اليكلفة.. 


ب 


0 أشارك كنيد 16 لتقل م الم يناعي لصوف ديد اقسيعر لكل سيوع أو 
تاجر على حدة حسب أحمية وظروف المناطق التي يتواجد بها متجر الموززع أو التاجر 
كذلك من ناحية الكمية التي يمكن للتاجر أو الموزع تصريفها ويتراوح متوسط هامش 
الربح من هذه الخالة ما بين ٠١‏ - 6 /ز حسوباً على أساس سعر التكلفة ويتضح بأن . 
.أهم ما ييز هذه الطريقة توافر المرونة الكافية التي تتيح للمصنع من ناحية.وللتاجر أو . 

0 للوزع من ناخية أخري فرطلة أفضيل من الربح نتيججة مراحاة ظروف وأهمية كل ,تاجر أو 
موزع وكذلك ظروف وأهمية المنطقة التى يم فيها التوزيع. ِ 


0 بجع حال فقط من مصاع سياسة مجاراة المنافسين عند تجديد أمسعايهم العهائية 
230 وتعني هذه الطريقة أن ينظر القائمون. على ,التسويق لاسعار السلع المثيلة, بالاسواق 
و يحاولون قدر إلامكان أن تتساوى أسعارهم مع أسعار السلع المخيلة التي تشجها مضائع 

.منافسة: 8 بالاسواق عن أل تؤدي هذه المئاشية ال تحقيق إخستائر المع 


> أشار يعض أفرد العينة 0 أن مد سر سباي الباق يتوقف أب على الطلب 


وف 5 أن كافة طرق تعر الشابقة 0 وات مها لضان الوطنية سر مقيولة. 

حيث أن جميعها تمثل طرقاً علمية للتتسعير ويم اختيار احذاها بناء على ظروف. السوق. وتكاليف". 

ْ المصنع وطبيعة السلعة مما يدفعنا إلى القول بأن وظيفة التسسعير كوظيفة تسويقية تتطبق بشكل - 

' جد لمان الطلية لحيو عن راغي من انار ملف اد ملوأ ليرا اناا 62 
'قواعد التسويق. 0 ا 
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| ثانا : بعضالوظائف التسوبقية المتاعمة‎ ٠ 


0 حا م اموه من الفصول السابقة من وظائف تستويقية 0 ايعان 
وظائف قد تقوم بها الادارة القائمة بها عَلْ التسويق بالمصنع أو ادارات أخرى لا علاقة لها بعملية 
ير ل ل ل 
وإنجاح العملية التسويقية ككل : 

0 رأث لجنة البحثك الف نعطت هله الوظاقت : وأنتلوت تنفيذهنا ا الوطنية وذلك: 


استكمالاً للتعزف: عل دور ادارات التسويق فُِ إنجاح الصناعات الوطنية: عردم لو عل 
5 ثلاثة 3 هذه ا بي ار تخويل» «الخخاطرة ع 00 اللسويق | 2 


2 التسنوييل 


وما نعنيه بالقؤيل هنا هو تمويل التتبنويق وتتمثل أهمية ذلك لنوع م من اتمويلٍ 0 الترو يج 
للسلعة وتشجيع المستهلك على الشراء. حاتري حرا ماسر واف 


0 تأجيل الدفع بالنسبة لتاجر الجملة أو تاجر التجرئة أو الموزع برض تشاجيعهم عل 
الا ولاه الى امي ال 0 ْ 


ب + اليم بافقصصيط المسجلك لفان ونا يكن تويل مااع الع لساك 
٠‏ النهاني مباشرة ويكون غير مباشراً في حالة السماح للموزع أو التاجر بالبيع بالتقسيط 
راح امسخم ال ا ش 


اشام سن مويل مبيعام! وأساليب ويل المنبعة. ا 0 


نمقي من تيان إجابات العينة طلخا السنوال أن ال الإشاركة في ١‏ . 


الاستقصاء تبح نبياسة مويل البيعات عن طاريق اغطاء ء: مهلة .تتراو ح ما. بين شهر - لت ثلاثة 
أشنهر للتاجر أو الموزع لسداد قيمة البضائع التي يتسامها من هذه المصانع بغرض إعاذة بيعها 
للمسعيلكين البائية م أتجات مَضَنعاً: واجدا فقط من جملة مصنعاً باتباعه لطريقة تلم 
ا ا ا ال 


: بالفعل كا تبين من الالجابات أن هناك نسبة 277 من المصانع لا تعطي تسهيلات للموزع الا 


00 ] َ إذا كن 0 1 0 0 امن تصريف امتجاتها ص عدمه ٠.‏ 00 


الاستقضاء فقدا أوضحت عدم 


0 ديت للمريين د الركلام 00 شروط االسداد يهنا كنك 


حيتت المح اله رم ن تنظ حون اللتدفقار 0 1 
9 8 من هلم 0 أن بسار 3 في إحالة التقسيط و م 3 


عل ذلك وفهذا 0 من البأمين 0 ْ 
بول به. من قبل بش العاملة بالمملكة وهناك. نسبة من اللضانع ٠‏ 
57 ضد عاطر الل هناك :لسسبة 0 امن هدم 
لي لضاف ٍ 1 ١‏ 


مر وظيقة عل الطلاق. ساعن و ف مد العمليات لسري بف ١‏ 


تمض موت مسديقة وتعني تحضيل لتاقي : سن الروضين ؛ ف العا دون الطر 00 0 


ْ 0 عامة الى جانب 0 اليف كر اميه فك القائين عل التنسويق بوضع خطط ل تسويقة | 1 


1 
عا اما 


0 


5-0-3 


سس سر 


لاسا مدر در ا ار 2 


سن 


5 
الوا هه 0د 


5 اح بشم ام ا لمر 


دز اله 


505 


عود 


ا ا ا + ع رد يه “ابد يي يجي سنس لي ب و7 
- اليد << الود << د الوا هد للد هي د 


000 


5200-0 
- 


٠. 


ذا 


ذات فاعلية : 


وتبتم كبر يات ا بالدول الصناعية بهذه الوظيفة اهتاما بالغاً وصل إلى حل قيام 
هذه الشبركات بإنشاء مراكز للأبحاث تابعة طا. بغرض القيام بأبحاث تعلق بأسواق منتجاتها 
ولوضع المخطط 0 00 أدا القاك ثمين على تنفيذ هذه الخطط: ا 


ولا كد سم اع رود ترك امت ان ا ل 
يبحوث التسويق نجد ان هناك وظائف تسويقية تباشرها إدازات مختلفة تدخل ضمن دائرة:بحوث 
النسويق وان لم يطلق عليها هذا المسمئ. ولاهمية. هذه الوظيفة فقد خضصصت: لجنة البحث 
: الاسعلة أرقام. ( 5 ##, :ه". .4 ) للتعرف عل أداء. هذه الوظيفة: بالمضائع الوطنية السعودية 
يا اغتبرت: الاجابات عللى. الاشعلة تأرقام 356167 ول إلا غ3 هد اس 684 :باستارة 
الاستقصاء مؤشراً ذي دلالة لتوضيح أما إذا كان هناك وظائف ,تقوم بها المصانع الوطنية تدخخل 
تحت .نطاق أحاث .التمنويق. وان لم تكن: هناك 'إدارة تعن :بهذة. الاحاث منفردة . 


وفي واقع الامر فان أبحاث. التسسويق تعنئ” يغْذَة وظائف تتلف من حيث غذدنها وظبيعتا 
وأهضيتها على نوع المنشأة التي تجرى من أجلها الابحخاث؛ وفي درإشينا عن. طبيعة إدازانت أببحاث 
التسويق التابعة للمصانع. الوطنية المشاركة في الاستقصاء فقد تونخينا أن تكون دراستنا على 
الوظائف المشتركة الغن-تغنى ها كافة المصانع على اعتبار انها تعطي 0 :فط فيما:إذا كان 
هناك ٠١‏ اههاماً . بأبماث السويق بتلك م 0 عدمه 2 ب: : 


وقد رأت 0 086 أن تعنى بالوظائف الغالية 0 ل الخال» 
ا ب البيانات ‏ 1 


غنا لوعف جع ألراناك عن سوق الال أي يج الع زعي اليف اي 
تعن" بها أساستا: إدارة أو 'قنسج أبحاث التسنويق :في أي مصنع ذا حجم 'اقتضادي6 فقد أفردنا 
السؤال: رقم ( 797) باستارة الاستقضاء وكانت الاجابات كا هي مبيئة مجذول رقم (8 / 5) توضح 
بأن أكثر البيانات التي بتم بجمعها ادارات أبحاث التسويق بالمضانغ الوطنية عن 'السوق .هي 
أسعار السلع المنافسة للساع التي تنتجها مصانعهم وقد. بلغت نسبة .من أجابوا :بهذا الاختيار 
من مجموعة العينة المجيبة» 5 أجابت نسبة لا يستهان بها بلغت 7/58 باهتامها بجمع ' 
بيانات. عن المصانع الجديدة. التي تنتج نفس السلع: التي تبتجها المصانع القائمة بالفعل كذلك 
بلغت نسبة :من أجابوا باهعامهم بنؤعية وجودة السلع الشبيية 'بالستلع التي ينتجوتها 407 من 


0 
0 
1 
4 
/ 
1 
0 
0 
0 


0 


أزاد | العينة. مما ا يوضح تجلاع اهتام: ادارات أو أقسام أحاث التسويق بق بالمصائع, الوطنية. ابتتجميع 
يآنانت واصتجة عق المنافسين بالسوق» أماعن حجن سوق فقع اتضيح أن نيليه قليلة فقا مق.. 
لضانم الوطية ومجمي بيانات حن لمجم لقا فد اطبا 7/47 من العيئة“امجينة. .باهتامها 
بتجميع بيانات عن الكميات المعروضة من السلع المشابهة للسلع التي تنتجها مصانعهم على 
حين أجاب 1/5 فقط من العينة فإنهم يعنون: بتتجميع بيانات عن الكميات المطلوبة : من السلع. . 
ني ايونعوها أو متها طلسم بصفتعامة م6 سارت يمنية كليلة لأ تميق .+ 1/ لصعواية 
0 انض عن البسوق اللسعردي” م ْ 


. سمح بن الاجاية على السؤل الاي أن عل ايلم بن بحي اام لا يلي به من 


دن ور 61 


: البيانات” التي تعمن' ب معي ادارات أعات 0[ 
0 0 عن السوق 6 للسلعة . 0 


0 + الكنيات: امرض قَ سلما الشاية ‏ 
0 اللسلع التى: ينتجها المصبع - 0 : 
3 +الكميات المطلوية السلع أتي يعجها 38 
:2 أو السلع للشاجية 3 0 
لاعت كنات شارة ب اليل لل ما 1 
7 اسار 2 - 6 3 

اينتجها المطنع ١‏ ْ 

3 0 ع د لماك ا الجديية التى لني تج لوعية 5 

0 فى يعجها سجها المح 


0 بعوقير معاونات: عن لبقا الذي يا عدا 2 


0 0 5 بالستوق” ع لاطلاق.. 


ب - تطوير السلع | 


:لا عر حو عاك اتوي نيل اطي اناج عن يوق الننلمة امي مسقب بل 


أن من ع الحامة لانحاث ا ا 0 التي ينتجها”. 


لون وين ميعجاها عل نود اا تقو بن امات أجاب ان اود شق ١‏ 
: مصانعهم تستفيد من الدراسات في التعوف على ما وصلت, اليه أرق السلع الاجنبية المستوردة : 
على حين أجابت شه اكب ع أفراة العينة بأن تطو ير منتجاتها يم على أسباس الامكانيات. 
المتاحة لمصائعهم فقط دون النظر لأية اعتبازات أخرى وكانت هناك نسبة: 1/91 من المضانح التي 
أجابت بأن التطوير والتحسين في منتجاتهم يتم داخلياً في مصانعهم بمعرفة خبرائهم دون النظر 
اللسوق : وتدعم الاجابات السابقة الغرض القائل: بأن المضانع الوطية لا تعمل عل الاميتفادة من 
000 السويق بن جال قلوير وى متجاه! وفال دسبة قله فق تسهقيذ بن حراس 


ع ١‏ اافبو عات 


ولخدي عن أبحاث التسويق تقبط ف أذهان” .العديدين » من دارسئ آذارة الأغمال وفع 


اصرق عل ل الخصوض :ما يسمى بالتنيو بالمبيعات ومن. المسير. أن تذكرة إدارة: أبجاث: 
التسويق دون التطرق لوضوع التنيؤٌ بالمبيعات إنمنا تعتند في المقام الول على توفر ا معلومات 
.الضرورية والهامة للقيام بهذه العملية. وصعوبة التنبؤ بالمبيعات تكمن في. وجوب توفير بيانات 
تازيخية سبابقة'عن :سوق الشلعة التي تعني بالتنيوٌ مبيعاتها. من حيث تطون الكمياث المعروضة 
من هذه السلعة ومصادر العرض كذلك تطور الطلب على نفس. السلعة وطبيعة مستهلكيها 
بالاضافة إلى -توفيرة. زيانات” مشابية عح“السلع البديلةوظروفة السوق “وما يعتريه .من تغييرات 
:غرضية وأتحياً بيانات وافية عن :تطوز سعر السبلعة وكذا أسعا ر السلع البديلة فضلاً عن وجوب 
توف . بيإنات واضحة :عن د خول المستبلكين وعاذاتهم لحف وتعتبر. وظيفة جمع المعلوفات 


السابقة .الاشارة البها في الصفحات السابقة وظيفة أولية بالنسببة لعملية,التنبؤ بالمبيعات حيث 


بن ٠‏ تند عملية 00 عقب توفير البيانات ت اللازية 2 سوق ١‏ الساعة دياق 0 وطع المدلات 0 
4١ :‏ والاحصائية ذات الطابع الاقتصادي بعرفة: حواء أبحاث. التسويق ويمكن عن طريق ٠...‏ 
هله المعادلات .الوضول. .للججم المرتقب؛ “من سيْعَات السلعة عن مستوق الوق :بصفة عامة 00 
1 وبالتالي وضم الخطة التسويقية التي تمكن المصنع من الخصول عل أكبر حصة ممكنة من سوق 0 1ْ 
0 الشلعة لقي اويتضح من باق اشرح طبيعة ,وظيفة التنبؤ بالمبيعات وأهدافها إأها اتسيق 5 
:عملية وضع الخطة السويقية» وللتأكد من م أهداف. “هذه الوظيفة بالمصائع الوطنية فقذ ١‏ 0 
0 .كأن الول ل 0 باستارة الاستقصاء' يدور حول اما اذا كانت د المصانع الوطنية .تعني بوظيفة 1 ١‏ 
ت قبل أو أثعاء أو بعد التخطيط للانتاج وقد اجاءت الاجابات. .على هذا ١‏ السو 4 
0001 موضحة عد مت القائمين عل السنويق: بتلك المصائع بأهداف: هذه الوظيفة الحيوية اذا اأشار 0 / 
00 3 0 0 قاد العينة فقط” بقيامهم بهذه الوظيفة قبل بدء الانتاج عل حين أشارت نسب 5 0 1 
0 من العينة بقيامها بهذه .الوظيفة. من مراحل. مختلفة أثناء الانقاء ج65 أشارت سبق 16 من العية . 00 
0 0 بقيامها بيده الوطيفة عل لا سن 0 احبث لا اك هذه الوظيفة أي ذو ب 0 


0 نين لنا من سياق إفاسة الوظائف ريه الختلفة 00 تعن الدراسة الوق اه 3 
0 هله © الوظائف 1١‏ تم عل الوجه الاكين مما يدعونا الى القول بأن الاهتام. بأبحاث ا 
0 0 الما جدود للغاية. يما الشكل ب بلا اشك القطة م ضعف: في 8 ريني 0 


تتوللت ]تقر 1 


الو 
المتائع الوطضلية . 


8 


ا 0ت م 5 


ا ا ا ا سعط يس وز رسو سح نمز ا سهدي و 0 


2-5 ميسو وب وس سحي د اسح سه حيبي د مسي ا 


0 


اد 8 التمتول اسايق بسنا من الوطائن الترية الها وأسلوب تفيلها 0 

0 االصائع الوطنية” بالمملكة العربية السعودية” وقد تبين 0 من | سياق الدرامتة أن هناك لد واضحاً 7 

1 ف أسلوب. :تفيل العديد من هذه . الوظائف , امنا يصعت معه ا مريجاً اتسويقياً متكاملاً . ش 

0 بأغلبية ,الصائع المشاركة 3 .الامستقصاء واتي أخذت كعية للمصانع الوطنية. بالمملكة. ٠‏ وبالتالي. 1 
م1 © فلنا أن نتوقع بأن عمليات ٠‏ وخمطط التسويق. بضفة عامة إلا تسير على اللسلوب العلمي ا 1 
10 0 ابح اماع 5-7 لتأحن متيام مومه اللائق 4 بالسوق قمعي . 


: توضح 1 القصور في ف تنفيل د اطائف الصريقية 0 تود تال 0 قدرة 0 رك 1 0 0 1 
٠‏ بالمضائع الوطنية على أداء الدور: المناط مها في إنجاح الصنناعة الوظنية؛. بل استسسائع. في هذا الفصل. 1 

0 3 إلتقاء الضوء. عل أهم الشاكق التسويقية التي: تابه المضائع الوطنية بتاعا ع تحديدها. ال 

0 القائمين على المسويق ب بتلك 3 0 .خلال الجايامم عق الاسكلة “التي تمل الارقام 
0 5 م 0 اسار 0 نش ا 


0 3 2 ققد 0 إجايا ,العينة, 0-0 ان د أمم | الشاكل ا 'ْ 
م بكري الادارة لمان اليد م ار 00م 


0 ..الاستقصاء أن. مديررا العسويق. ابالمصانع . وطنية ليس هم بخرية اتخاذ ,القرارات كسم الخطط 00 
٠ ْ‏ التسسويقية أو تعديلها دون الرجوع الدير الصنع. أو صاحبه واللذان يونا في الغالت: لاديه ل / 
...يواعد وأندايب التسسويقء وقد بين لنا مديروا وا السويق بتلك المصانع أن لشكلة لآ يك ١‏ ار 
تدخل صَاحبٍ العمل أو مدير المصنع فقط من وضع اللخنطط التسويقية بل أن عه 6 ْ 
اسان ندعل ماحم لل اقل مووي ار بطري بتر عه ل 


أض نسنبة 8 بس أفراد العينة ف معرض م ص اسل , رقم )0 ل : ١‏ ا 


مع بسر سي د 


هل 


يي ين 
0 0 -- 


4 


مسح هس :مسح يهاه 


وسحاا 


التي ستزيد من انفاق المصنع سواء على الدعاية أو الاعلان أو على أساليب التروج المقعرحة ١‏ 
ضم "١‏ خطة التسويق» ويسع ذلك 'التصرف عن عدم إيمان أغلبية أصجاب المصانع 52 : 


الانفاق على الخطط التسويقية بسخاء انتظاراً لتحقيق ريا أرق ركسب كاي 


وإضافة الى ما يي فد اويح من أفاد لعن الجيية عن عدم تطبيق قاعدة توحيد 


١‏ الادارات والاقسام ال معنية بالسترق تحت إدارة واحدة مما يسفر عن قيام 10 قسم 31 ادارة معنية 


بوظيفة تسويقية أو كر رسكم خططها. مستقلة 7 باق الادارات 0 ذات العلاقة 
الك التتسو يقية امختلفة. 7 ْ شْ 


ثانياً : اشتداه وجدة الخافسة بين المصانع الوطنية : 


خا ل من العفة يلقت 1:93 بأنة من أهم الشاكل. التبسويقية التي عالق . 
5 3 اط ابرح ل ف اشتداد حدة المنافسبة .بين المصانع الوطنية. والسسببٍ: في 


عاد 5 استثار ادم في أنشطة صناعية . قائمة بافمل " عن طرق انشأء . مصنع مائل 


عليها بنسب مختلفة تتلاثم و لجع اك ليك اد 


الحد فياه رو المجاو ‏ الطا يد را ا بدو كل متوايخ أن لكاو للستلا لع 


بالسوق عن طريق الدخول في حرب أسعار تكون نهايتها تحقيق خسائرز للمصانع القائمة وأبحياناً 
يحدث إغلاق مصنع أو أكثر و بالطبع انعكاسات النتائج من جراء هذه المنافسة تكون من صالح 
الجتمع ككل تحاضة المستتبلك الذي يتبارئ المنتجون على إرضَاءة : ولكن المفذكلة تكلفن في انبا 
المصانع عديمة الخبرة في أساليب المنافسة التي تؤدي بزعزعة الثقة وانعدامها بالسلعة امحلية” 


ثالعاً - إنبشار السلع المستوردة : 


لمانو اتوي يق بالمصائع الوظنية السسعودية َك انتشار السلع المسستوردة ش 


0 السعودي من أهم العوائق 0 تحول دود 0 من تسويق منتجات لاحي 


ابه ون أل رف جرية تفي عل الام السعودة وني بح فصت التي الخال 


تتعدى الطري ل ار ل لير 0 
ب الح الستروة: 1 


ايعا - عدم توفرا ابيانات: .دقيقة عن ١السوق‏ السعودي ٠:‏ 


ال توفر البيانات 0 0 عن السو لسميني وسو من ندمة 1 


تع عل سوج الال بو وام ل عل 6ن مسد ل لبي : 
إزاء عدم تحرك الجهات, المعنية بالتصنيع بالمملكة لجل هِذه المشكلة حلاً جذزياً إبحيث 
0 هناك جهة مسكولة عن توفهر المغلومات الدقيقة عن سوق أي سلعة يعتزم انتاجهاا من 
1 حيث ظروف انتاجها بالمملكة حيث تؤدي ظاهرة عدم توفر بيانات دقيقة عن ال للسوق الى صعوبة :. 
: التنبؤ ل ده :فعالية ية مباشق | 


آْ التيجة 0 لوا . ا بتوقعات السوق ا. المستقيلية .. 


: خامساً : - ضعف. تشجيع المواطن السعودي اللضتاعة. ع لوطي 


ع 0 من أفراة. العينة أن المواطن السعودي آنا 0 محجناً عن تش السام فيد 2 
وغميل الى استبلاك المنتتجات المستوردة و ينفي أفراد العينة يشدة أن يكون ذلك بدافع عدم جودة ١‏ 
1 المنتتجات الوطنية مقارنة فنع مغيلاتها: المستوزدة ويرى: هؤلاء أن السك وزاء ذلك الاإحجام” يرجع | 
0 نكاما العوامل .نفسسية. اتتمثل. في قبرة: الدعاية الالجنيية. على تروج .السلع المستوردة وإقناع ١‏ 
المسنتيلك بأنها الافضل علارة عن أن غادات المستهلك في شراء سسلع معيئة يصحب تغيوها في 0 


يي 
3 الى 6 0 


00 ل تصبور امك 1 ديا عل أ ا تغيير مده المستملاكية + السيلك ‏ : 
العردي في إقبالها. بعلن المنتجات الوطنية... 


ْ سادساً . - ضعف ل ندعل الاعاضي يف تجن الصناعة الوطيةة 


الى تدعم ا بمتابعته واللسهام ف في روك الات وتشسجيع الصناعات الوطنية ع عن 5 1 
.. الاذاعة والتلفزيون بصغة .خاصة والحث المتواصل للمستبلك السغودي بالاتهاه نحو التحامل مع 
هذه الصناعة محلية. .و يراعين أن المواطن السعودي نتتتجة لارتفاع مستوى معيشتهة فهو بداتم ه 


اس ال خارج المملكة. حيث. يكون تحت تأثير الحملات الاعلانية التي تبثها الاذاعات 
: 0 وامرئية. بالدول الاجنبية عن ع التي يتجونا .والتي تتوقر بالنسواق المعودة؛ 


١ 
47 


كذلك فان الضحف 00 التي تضندر بالمملكة.لا تشارك في في الاعلان. عن الصضناعة ا 


د اليه المنتتجات: لصتو 52 إجودة. ضام السلع إلا الاجنبية المستوردة. 


1 سابغاً - عدم وجود الختصين المؤهلين لدراسة السو 


يرى 738 زد الم أن افق ى العملة املك الخبصين في أبحاث السو 
20 من أفرا مسو 


أذى لعدم أداء هذه الادارات بالمصانع الوطنية الوظيفتها على الوجه المطلوب منها. ويرى. أراد 0 


أن هذه المشكلة: تعتير من المشساكلا التي تجابه ادارات التشويق. بالمصائع الوطنية ٠»‏ فالمواطن 
السعودي المؤهل للقيام بهذا الدور غالبا نا يتتجنب القيام مث هذه الوظائف والخيرات الاجنبية 
العاملة في هذا ا محال يصعب عليبا تفهم عادات المستبلك السعودي بسهولة) إضافة لعدم قدرة 
الخبراء الاجانبٍ قي هذا اينات 0 طبيعة ما يحتاجه الواطن المعو ص 0-0 جديدة 
ل 


9 "أشسارت: العينة الى أن. المكائب لا - التي تخْري: أضحاث- التقيويق 'تنتبيج عمجا ك 


الدرانيات: لا يتلام مع :طبيعة. “ظروف المملكة لخيت تكون الدرانات “مصممة. ميقا طبقاً 


0 دول أخرى 1 : تتبشسابه م - تلروف المملكة شك العا 


ثامناً - - بعض امات الني نز تو ثر على عملياثت السو 


اكات يت لرة من الف ل نمضن ا موت اخجلة الى بك 4 راط لعن 
عمليات التستويق' كإرتفاع تكلفة النقل بالمفلكة وعدم 'توفر أغلب المؤاد تنام محلياً . كذلك يرى 


تعض المسعولية عن التسويق بالمصانع الوطنية أن الموزغين “والوكلاغ بالمملكة لا يشاركون. منشاركة 
فعالة 3 0 الخطط 000 للمنتجات 0 5 للتعارت 3 التي الاجنبية : ل 


ل 


امبسح لز سجس مد جه 
7 ا وك 3 


و 


ا 


1 
0 


القد اسععرطتة اق الات الارل: من هذا لتحت الامسن والاضول العلمية الي ينيع أن 

“تراعى تدا تخديذ :نوغية الوظائف"السويقية الني: بت أن ,تقوم :بها إذارات"التسدويق بالمضائع) ١‏ 
-* الوطنية:السغودية-لكي تكون 'عاملاً مؤثرقي 'إنجاخ وتداعم' الضناعة الوطنية الستعودية» في البابها ١‏ 
الما من هذا ,الببحث: استتعرضنا:'نتائج. 'الدراشة الميدانية التي 'تم' اجراءنها 'تطبيقياً على علاد 19/7 . 


مغاً متنوعي: "الانشطة. “داخل مذينة أجدة 'وقل كان الليذفن” مج" الدراسة”' الميدانية هو :الوقن عق 
٠‏ مدئ: تطبيق اداراتالتسبويق. بالمصانع الوطنية ,البسعودية اللاسنس: والاصول ‏ العلحية :سواء. ف 
تحبيد :نوعية :الوظائف التسويقية 2 تق 8 أو في :أمتلوت : تنفيل هله م الوظايفت | ٍ 


0 بود خاصت > لجنة البحث َْ خلال الدراسة الاج ا الثالية :. 


00 اموي فر هوا القن لاس ف ب أ يل 3 اليه 0 لعل للك" 
يلع هرا السعراتيجياً هاما في: الاستخدام بالانيل للموارد كذك فامنتموال” ادقع وإدارة 
00 بم الجاع رق جين إعدا لد . 00 3 
5 0 لكي 2 ف أهداف المنشأة “الصناعية -ؤمن سد 0 أن “تبجح 2 اتسويقية : 
ل 2 + عا يريت :عل الارتمالية طًُ ايراع .فيها.تللك: الاضول: والقواغل: العلمية الاداة التشويق.. 
27 0 ل ليق العلمي الع القسويق” 7 مهام .إدارة الصو الوظيفية بالمصانع الوطنية 
ةا 0 تكاذ 00 مفقودة ف 0 لانه ققد أيضاً 00 مضه 
8 عل اا الي لا دي نا عل لد اي 0 ا 
ش يقي ال تسل قخة مما نيا بيخ الطل لصوف لسلا ل ل لسع 1 
ْ الكنيات المناسبة لعفظية. هذا الطلكب عافة اتلاسنة: المضائع الى استتيراد جز كبير من : 
0 م ل سبباً في ضياع خصة المضائع الوطنية من : 
ش ف الكني اللسلعة :ويعطئ” الفرظة” لازذياد: رواج م الاجنبية + انامز العبيع 
د بالاسواق عند اشتداد الطلب عل تللق: 0 3 


ا يل ل 


-. معظم المصانع الوطنية: تعتير أن وظيفة الشتراء مستقلة:تماماً عن عملية التسويق مما 


يودي الى عدم ارتباط عملية شرء المواد الخام مخطط المصنع التسويقية ونتيجة لذلك 
المفهوم تنشا. نتيجتين, كل منهما عكس الاخرى. 


النتيجة. الم .عدم يكن اأمبانع من 0 فرضة 00 الظلب على مسجانا في بعض: 


ش لخارج. وف حالة , توفر اد لخام ع عملياً فقد :تفقذ :هذه 5 ةفيق ا د 


لاشتداد الطلب على المواد الخام .من قبل المصانع المنافسة مما يؤدي بالضرورة الى ارتفاع أسغارها.. 


النتيجة الثانية :“أن تزيد كمية المواة' الخام المشتراة عن حاجة المضنع الذي يتقيذ في التاجة بحجم ١‏ 


السوق وإمكانية تسويق الستلغ كاملة الضنع مما يلحق ببعض هذه المصائع المتسارة نتيجة لركود 
اخزون لديه من المواد الخام خاضة إذا كانت هذه 0 قابلة للتلف. 


5 


0 اعتياي رجال لسويق ى العالين :مصاع / أوطنية لان تم طبقاً للاصرل العلمية ب التي 0 
تنفيذ. المخطط:التسنويقية على :الوجه:الامثل. الذي يحقق الهدف المزغوب ....: 


اتبشار استخدام رجال الفسويق من المتعاقدِين*الابذانب دوي 'اللذية دود بعادات 


:.. تمكنهم من اكتساتك”ثقة:المسبتبلك, الستعودي :والتعرف: على: رغنات, وأساليبٍ التعامل 


معه مايقلل مر من النتائج الإيجابية المتخققة :من بجراءء .جهود :هولاء #العاملين :الذين 'تعودوا 


1 التعامل مع مستبلكين من مجتمعات متباينة في العادات والتقاليد مع المجتمع السعودي» 
0 هذه المشكلة - حدق 3 حالة توظيف بيجال - ل يتحدثون اللغة الع لعر بية أو على 


الانااب المتبعة من 1 مندو لي اك ا 0 56 0 تلام بعظمها مع 
ظروف وعادات - التبعودي بل ا الوح محاولات در ا اساليب ابيع 


١‏ المتعارف عليها . م 6 ظروف وطبيعة البيفة مه 
0 5 العلانية بغرض 20 للع إل ال 00-0 .هذه 0 وأغلب. 41 


الاعلانية المتبعة تعتبر عديمة الجدوى. لتجقيق الهدف منها: وان كانتهناك بعض القمائ 
تعطي اهتاماً خاصاً للدعاية والاعلان. 


ْ 1 17 0 لد غالباً 7 يتغاملون مع السلع. الؤطنية ل خلال هذه الهداياً عل - حين 0 0 
0 3 القاغدة العريضة من المسيلكين وهم طبقات الشلعن: المخوسعلة ودون المتوسطة لا - 
١‏ :بعلم كبن عرق ولجودا استلع أوطنية: تابجو آليينا؛ ف ايومهم. العاذي “نظراً العلم احتكالكة. 


٠ 50 3‏ الست عن اللررج :والذعاية. بالمضائع: الوظنية. بالقاعدة “العريضة “مر لذ 


المع الذي ينمج 1 


0 اع معنا | ولا تحقق أهدافها الذي أنفقتِ عليه الاموال. الفى. 
0 0 . زيادة. اسعار امنتبجاتها وبالتالي 
0 1 استفادته من تلك الهدايا أو 2 التروصية بل 
١ ّْ‏ ةين المصائع الوطنية تقوم بتوزيغ اهداياها الترو جية. مخ . ,السيلعة يذاعيا يحيث يستقيد 


0 منها كل مستهلك يقوم بشراء عدد معين من السلعة التي ينتجها المصنع وفي هذه الحالة .. ش 
١‏ 0 نجد أن مبيعات ٠‏ مثل' :هذه الماع في “تزايد. امستتهر وتحققٍ أرباحا :ووفورات 00 لما. 


0 0 النأفسة ةف في الاسواق 1 تسبح ار اتساعد. ف التشبار: السلعة.. 


0 : 00 0 37 اك 0 


0 2 روم الية ب اف تعر يفت: 20 ص م الول الفعالة يض فل 


يلكي .وتادراً 00 
نا نجد أن مستتهلكاً. ,عاديا اعمال عل ايه ليه ست أشراءةالشلعة وطنية معينة من 
ا نلغة التي يشتريها بل توزع'هذه المدايا التمينة على قاين م 7 
٠. 3 ْ 3 00 :‏ علاقة سوق ..السبلعة المباعة والذي يوزع هديا ثمينة أو هدايا عادية وبالتالي تفقد الهدايا. . ” 
3 متعجيين .دورها عن ْ 
عحمل المشعيلك هذه الريادة. .على :الرخم: ,من عدم . 

العكس ٠‏ 0 ذلك نحل أن هياك تسية .- 


5 


> د سم رحس ف حي رن و ملي ع لم لا مج وناو اوسا ب مو وسو ولا تاسدريه 


0 


0 


1 


5 


0 


هتاك عدم اهتام من قبل المصانع الوطنية لعدم تكثيف: التعاون بين إدارات التسويق بها 


: . ومنافك, التوزيع اختلفة .التي تتغامل :معها ف يجان وضع : الخطط التسسونيقية أو :دراسة 


ا 


المناطق التي يسهل فيها توزيع منتجات المصانع الوطنية. . 


ل توجد مشاكل. تذكر فيما؛ يتعلق: بوسائل النقل المتابحة .بالمملكة خاصة وأن الخطط 
الخمسية التنموية التي قامت بتنفيذها حكومة المملكة العربية المسعودية.قد ركزت على 
ع شبكة متكاملة ‏ من. الطرق السريعة التي جعلت. من النقل. البري ذو جدوى 


: 0 ا اذا وضعنا قٍِ الاعتبار رخص أسعار ا محروقات مقبارنة, مع كافة دول العالم 


. وعدم. وجود رسوم جمركية. تذكر. على سيارات النقل امختلفة ما يمكن المصانع الوطنية من .| 


امتلاك اسطول مناسب من سيارات النقل تساعدها في أداء مهمة التوزيع بكفاءة. 
وتعاني المصانع الصغيرة فقط من ارتفاع أجور النقل في حالة عدم تمكنها من امتلاك 


ةا اسطول. لفقل نتياجة د احتياجها لاسطول 1 ف الضوازات سٍ ار العام . 


- 


قيل المصانع الوطية الى محلية ؛ التوزيع وتقل عدد المانع التي تنتج بغرض التصدير اضافة 


0 التوزيع في كافة أنحاء المملكة» وتعتمد أغلب المصانع بالمملكة على التوزيع في نطاق 
” المديتة أو المدن القريبة من المصنع مما يساعد على عدم انتشار السلع الوطنية في كافة 


داك عر تروزير مده اماج يتوق و 


6 ١ 


ع ل اي من المصتائع الرملية على الدوائر لدكوية والمإيسمات العامة وي 


تنسويق. منتجاتها مستيدة :الى ما تصدره اشكومة :من تعليمات .تلزم .تلك الدوائر 


9 والمؤسسات :بتأمين احتياجايا ون السيع واخدمات .من ممصادر. مجلية طالما تتوفر يما : 


4 5 


مواصفات. مقبولة :وذلك تشجيعاً ومساندة للضناعات 0 


--امختلفة 0 العلوم أن ل وا م 


' التجارة الداخلية :وتشتهر أ 6 مصادر” الدخل الرئيسية للبلاد ويرجع ذلك 


شْ لاسباب تاريخية نذكر منها بإيجاز أن الجزيرة العربية وما تنتاز به من استراتيجية في الموقع 
وما برتاده من حجاج وشعوب مختلفة من جميع أقطار العالم تشكل عاملاً أساسياً في 


التجارة الداخلية والتي هيعت أمام تجار الجملة أو التجزئة فرص التوزيع والانتتشار كذلك 


الوكلاء. التجاريون ومعغظمهم من" ذوي الخرة والحنكة .بأساليب ‏ تصريف المنتجات 


والاستشعار بظروف السوق امحل متوافرون و بأعداد كبية وهذا يعطي “ميزة نسبية 


لمصائع الوطة كه من رو الاسوا ل اسيم 1 


الخ السويقية يقي ونقية اموت الاعلانية سرعم ّ ين سن مهنم 00 


1 -0-0 التخرين كأحد الوظائفن التسويقية حامق 06 ها اميد 0 من الاهرية وامراقية ' 


من القائمين على المضانع الوظنية؛ :فى الرغم من أن النيضة الصناعية التي تشهدها 


00 


“المملكة الع بية ١السعودية:‏ في :وقتنا لامر 2 0 أن: طزوف 07 يصفة: :عامة بالمملكة 


تعالي من بعض المعوقات أشها ما على :. 
- نقص واضح في المسشاحات 0 المخاحة بالملكةبا 


ب - ارتفاع أسعار ايجارات المساحات التخرى ينية المقاحة عاق 


0 3 ا ١‏ الخازن الجاملة: بالمطتائع الوطنية لا يشير أغليا ل ظم احديفة: خاصة ل فيما : 


2 تعلق براقة مخزون” 0 تامة ألضتع 


ا ا يط وظفة التخوين 0 نفلك المي 0 باق الإظائف اأسيوة يقية 


1 بصورة اربالية تؤثر ف الغماية عل قدرة و لماخ الوطية ف تسويق 5-5 
ْ بالاسلوب الامثل... 


ما زان الاهتام بوظائف أبحات 00 يق تائم 'الوطنية بحدود للغاية: أوإن كانت الب 
ساد الوطنية تعتقد. في أميته وتقوم فعلاً بوظائف مساندة لعملية التعسويق بصورق ١‏ 
إرتجالية عل ,أن تخدم في النباية'عملية العسويق عن طريق ما تسفر عن هذه الوظائف: + 
من نحسين وتطوير للمنتجات الوطنية,فالعديد من المصانع تجري الدراسات للتثبت من 
جودة السلعة قبل ظرحها بالانسواق وتحاول الاهتهام بشكل العبوة وتنوعها وتعمل بعضها 
جاهدة على أن تكون أسعارها تتناسب مع السلع المستوردة المثيلة لمنتجاتها إلا أنه 3 


اتا ريطن زكر الاعات التسريق تخصطلة تاعة لصي إن مصاع الوط أو 


حموع من هذه 0 


د التسويقية وقد 0 إجابات المسكولين عن المصانع 0 ٌْ 


ا ا 


ا 


5ح د ساد امن 


لق الاستقصاء. ا فد لقال وللعوقات ما تذكرة في النقاط” التالية : 00 
ْ 1ه حدة, النافسة ‏ بين . المصانع الوطنية المخشابية ف طبيعة النشاط.. ١‏ 
ب 2 انتشار كه الااجنبنة المستوردة والمماثلة للمنتجة محلياً يشيدبت عدم. ملائمة 
.. التعريفة الجمركية المنخفضة .على 2 الممستوردة مقارنة مع ارتفاع. تكاليف 
عرامل الانتاج. بالمملكة . ش . لاطا 
)اج عدم توفر. بيانات .دقيقة. عن ا ا 0 اليد من اعرف على 
: حجم السوق بصفة دورية أو في فترات معينة. ٠.‏ 
ا عدم مه السعودي خيمم الصناعة الوطنية وميلة العام عم 
ش ل ل 
الوطنية فضلاً عن عدم تمكن هؤلاء الاجانب ٠‏ من تعاش و اجتمع .السعودي 
3 بسهولة. ودراسبة خضائصه... 
كانت التتائخ اللسابقة”هي أمم أما" ال تخلضته جنة البخك من نشياق ناه الدراسة وفيما 
ط نورد التوصيات التي أقرتها لجنة البحث بغية إلقاء الضوء على بعض الظرق والاساليب التي 


تيح : النبوض بدذون. إدارات 0 0 الوطنية السعودية. في لم امع الضناعغات الوطنية 


اد 4 


0 


اك 


ان 


ا 


0 


ع ا : 


0 


ن ادارات التسنويق. بيلك ١‏ 


تمرسيون 


يقترح النظر ف ! إنشتاء هيئة مستقلة بغرض تشجيع الصادزات السعودية الى الخارج 

وتكون مهمنها الاساسية فتح أسواق جديدة للمنتجات المسعودية في الدول العر بية 

والافريقية والاسيوية والتي تتلاثم أسواقها لاسنتيعاب' بعضاً من : المتتجات السسعودية 

حيث يساعد 0 شتلق لات اقتصادية 0 

7 3 هذه اطيعة له المصائع نفناها ولاب ف الانضمام ل لقائمة 

0 +المصدرين للخا ارج وهذا يوفر على المصانع الصغية والمتوسطة . مشقة 5 درامسة 
إمكانية فخ أسواق . جديدة المنتجاتها خازج الى المملكة. ش 


نفترح النظر في إمكانية إنشاء شركة: مساهمة للنقل 3 تكون مهمتا توفير 
٠‏ السيارات والشاحنات: لنقل السلع -0 مدق المملكة بأشسغار مناستية! بغزرض خدمة 
المصانع 0 7 لا 1 طروفها 1 لدشبغيلية واثمويلية م, من امتلاك 0 للنقل 


- الاسراع في تنفيذ مشروعات المستودعات التي تساهم فيه يعض الجهات 0 
غرار” مشروع المستودعات . التي تقوم بتنفيذه الغرفة التجارية الصناعية جدة حيث ٠‏ 
'يستفاد من إقامة مناطق “"نخاصة بالمستودعات في توفير المساحات التخز ينية اللازمة 
للمصانع الوطنية دون. تكلفة مرتفعة علاوة على أن التصميمات الموحدة للمستودغات 
تكون .طبقاً لمواصفنات. وقواعد علمية ترفع من كفاءة وظيفة التخرين كوظيقة السويفية 


:: هامة. 
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امل اا .تون 
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يجت عل الغرفت لجار اله بالمملكة أن لع دز تعر ريق 3 
الضتاغات الوطنية .وذلك بأن 1 بانشاء فراكر دائمة للمتغارضن 3 تباع فيها 
السلع. الوطنية فقط على مدار العام على أن تور هذه المعارض باتغار متخقصة أو 
' رمزاية تكن المضانع المشاركة من إجراء تنز يلات ذائمة على أسغارها ذاخل ثلك المعارض 
مما يشجع جمهور المستهلكين على 0 هذه المعارض علق مدار 5000 للحصول على 
احتياجاتهم .من السلع بأسعار مخفضة 
.نقترح أن «نساهم أجهزة الاعلام امختلفة لمتلكة” خاضة الدلفزيون' بتكثيف: جملاتها 
9 الإعلامية بغرض. :إعلام المستهلك عن: الصورة المشرفة التي وصل الهها سيقو وجودة 
ْ الع الوطنية السبعودية إضافة الى حث المستبلك السعودي: بتشجيع الصناعة الوطنية 


حيث يزدهر مستوى معيشة ة المواطن بازدهار .ضناعة بلده. 


سجس ل ا ل يي ا و ا ا ا 26 


ات 1 المضانع الوطنية الاهتهام ص حملاتها الاعلانية 0 فقت الى آخر بغية اجذن 
المستهلك: لمنتجاتها على أن تتم تلك الجملات اظيقا. لخطة علمية. “مدروسة “وعخدة 
جدواها. 

5 - على المصائع. الوطنية السعردية الأمناء بالقاعدة العريضة من. المستهلكين فيما. يتعلق 
بتوزيع هدايا الترويج وأن تقتصر في توزيع هذه الدالا عن رركن كرا 
لمنتجات المصنع . 

1 اغار في انلمك ع الس الست عل طوف نكف اح الس 


قوق السلعة انحلي. . ْ 
١‏ - على المضانع الوطنية أن ا المتعاملين مغها من 


منافذ .التوزيع الداخلي أو الخارجي. وذلك لكي تلعب الذور الاكثر إيجابية في الترويج.. 


للمتلع الوطنية. 


ملحوظة : جميع الآراء والمقترحات الواردة بهذا البحث تعبر عن آراء الجنة البحث. 
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- المراجع الاجنبية : 


2 شت ع 6ع مم عط سناع 1/13 أه دع [معصتمط 1 1 1م ع8 ش 
ش .1961 ر.عصآ دمععمتلآ سه غأمقطعمتخ] 
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الع ل عله اح دح اتا مانن تيت ماو ل ل م ا ل ع وي نح ةا 
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لولاوت 


الل عرو الشعوري. 

الغفة التحارية الضناعية بحرة 

مركر البحويف 
صض .نت 1535 


ا امار الواتمناء 
ليان دوراؤازات التسويق بالمنشا 5 تالحبتاعّة . 
ف تطويّ روَدعتم درا تَالضناعات الوطنيكّة 


اسم المنشأة الصناعية د ا ل د ا ل ا 


انسم صاحب المصنع أو المدير المسعول : المسعه امو اواو واد اق ا 00 


تاريخ الزيارة : 0 0 0 اي ا ا 
أسيم الباحث : ا ل 0 ا ةدر ويد 


أعدت ‏ هذه الاستارة بمعرفة مركز البحوث بالغرفة التجارية الصناعية - جدة 


لاية استفسارات : يرجى الاتضال بهاتف : هه" 547 / 5509 549 تحويلة: 444 


مدير نركز البحوث 
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04 
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بسم الله مه اليم 
. اعملوا فسيرى الله عملكم ورسوله الاك 
] 


إن الصناعة الوطية .هي الركيزة الاساسية المي ستقوم عليها الحضارة لخاصرة ل 
الامة. والضناعة هي طريقنا نحو بناء: مستقبلنا الزاهر المدعم: بالعلم والايمان. وهي القوة التي .. 


سيمد بها هذا الجيل الاجيال المقبلة إن شاء الله لكي تستعين بها أمنا في أن تتبوه مكانها 


الصحيح مع الاثم المتقدمة. من أجل هذا فقد آلت الغرفة اللتجارية الصناعية على نفسها أن . 


تعمل على دعم .تلك الصناعة وتيا وتغيم ها “كل ما: ينتاعدها ويؤفلها لتكون. عل 


الممستوى الذي يصو الية كل فرد من أبناء الوطن طن العظيم ويرجوه . 


والتعرف على المشاكل والمعوقات التي تواجههاء وذلك من أجل العمل على إزالتها. أو بدليلها 
. ووضع الجلول والاقتراحات لزيادة دعم صناعتنا الوطنية حتى نحقق الاهداف المنشودة لوطننا. 


ٍ د أنت. عريزي ساح 8 عر في ساعن للوصول لهذا الهدف العظم. 
فتعاونك معنا بتزو يدنا ببيانات أدقيقة عن موقف مدشأتكم الصناعية سيكون له الاثر الكبير” 


7 


في تسهيل .مهمتنا ودراسة الموقف الشامل: للصناعة الوطنية السعودية ف وقتنا الراهن 
ومواطيدنا. تحت قيادة صاعب الجلالة. مليكنا المفدى وسمو ولي عهده الامين . 
ظ والله 10 التوفيق/ : 
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فضلا ضع علامة ل )مام الاجابة التي تتعاسب وطبيعة منشأتكم.. 0 ْ 
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العاملين الاجمالي بادارة التسويق 
. والادارات التابعة لها 


(ماجستير. -- دكتوراة) 
٠‏ 7 - مؤهل جامعي 
. (ليسانس - يكالوريوس) 
؟*' - مؤهل متوستطة ١‏ 
؛ + مؤهل دون. التوسط 


س 8: 


١ 
ها بج جد لهم‎ 


هل يشترط لمن يعمل لديكم بإدارات التسويق:. 
أن يكرن هلما بأكان من لغَة أجنرية. 
د تكون ليه حيط عن طبع جات مبشاتكم . 


ل] 

ومتخصص في سلعة. معينة . ا لا 

أن تكون لديه الخبرة عن التسويق بصفة عامة ' 

وغير متخصص في مسلغة معيلة. ...| 5 لا 
لا 
لا 


“أن تكون خبرته مكتسبة من العمل في الاسواق ا 


أن تكون -خبرته . مكتسبة من. العمل بأسواق دول أخرى 
بالأضافة إل الاسواق السعودية. ش 
لحرو أخري اكور و ويب ٠‏ موا ع ا 0د 1 ا لمع ب ا 
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1 س 290 تسود في: اشراء الود د ام ال الداخلة 8 ٠‏ صناعة ل متجالكوة . 


ات على المواد اخام الم توردة- اده 0 0 0 00 0 0 ا : 
”ات على المواد الخام احلية وهى : 5 0 0 0 م 0ه 
+" وقثل المواد الخام الججلية مسي 7 من إجمالي المواد اللخا 


0ك 


سن 8 7 تون بشراء لغزون من الود اام الداخلة في صناعة مسجاتكم : 


كل فترة.محددة من الزمن ‏ نصرف: النظز عما هو توفر نيكم من عزون 
ب “عندما يقاريت المخرون الديكم عل )000 ْ 

طبقاً لاحتياجات الانتاج المتوقع. .., 

ب كلما توفرت المواد الخام بالامتواق . ٍ ١‏ 

- عند انخفاض أسسغار تلك اموا الخام في مواسم معينة.. ش . 
0 طبقً خطة موضوعة مسيقاً وبصرف النظر عما بتري السوق من . 
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قبل شهر من تا رخ انتباء صلاحيتها . 


دارة التسويق. 
0 الانتاج . 
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الادارة العليا بالمصنع. 50 
. لا 


الجنة من ادارة التسويق وادارة :الا نتاج وادارات ا 


جههة ة أخرى تذكر ..: ا 1 


يم تخرين المنتجات المصنعة والمعدة للاستبلاك : ظ 

لحين بيعها أو محاولة تسويقها. لا 
حر اتمنابنها الناكر الغلة أو الكل اقبي . خا 
لحين توزيعها على المتاجر التابعة لكم ومتاجر التجزئة.. . لل 
لا يم تخزينها على الاطلاق ويتم توزيعها فوراً. لا 


يتم اعدام المواد المصنعة والمعدة للاستبلاك في مخازنكم . 


قبل ٠5‏ يوما من تاريخ انتباء صلاحيتها . 
عند انتهاء صلاحيتها . ش 
لا يتم اعدامها ويتم بيعها بسعر أقل من سنعرها الاساسي. 


لالالالا 


الوسيلة المستخدمة في نقل المواد المصنعة المعدة'للاسنتبلاك من المصنع الى 
مراكز البيع : ا ْ 

ساحناك أو انفقو او ا عن 
شاحنات أو ناقلات يتم اسعجارها هذا الغرض . د لا 
بواسطة شاحنات أو ناقلات تابعة لتاجر الجملة أو تاجر العجرية. ‏ لأ 
هناك متعهد يقوم بتوزيع منتجاتكم بوسائل نقل خاصة به. لآ 
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21 بم تزع جف المعة الماك 

د عن ظريق معاجر تابعة لكم: .+ 

- عن طريق البيع لتجاز الجملة. 

عن طر يق وكلاء معتمدين: 

عن طريق البيع لتجان التجرقة مباشئرة : 0-171 
- عن وا لوي الع مهلك لين ولس . 


ل يوسنائل أخرى تدك مسنايا الخد شي يي 0006 


عمممه 


| 
عا بحا اجا ةا 020 اقم 


س 14: . الأناكن ني يم ما توزيع مسجاتكم: 
8- نقلاق عدينة حلة: : : ا 
5 دن لجاع لقروة ير سك 8 لا 
#ات .جميع مدن وقرى المملكة. 20350 0 035 5 
ا ل 
ان 16 امراهم ليم يم 
: -. الحكومة بنسنبة .1 1 من إحال 1 : 
- المؤسسات والشركات الكبية بنسبة ‏ 2 ٠٠‏ / من إجمالي المستبلكين. 


لأ 
لا 
الؤقسسات والشركات الكبرة والصخية على حد سواء. نا 
- الافراد. : : لا 


3 ا 
ححنا. جحسا ضح ابوه 0008029 


س 2202235 أكثر الافراد استبلاكاً لمنعجاتكم :. ش 
١ 1‏ - الافراد من ذوي الدجحل المرتفع . 2 
ا الافراد من ذوي الدخل ري 52لا 
| ده الافراد. من ذوي الدخل المنخفض. : 0 : لأا 
0000 4 سا سكان المدن الكبرة بصفة عامة. ا 3 7 01 لأا 
8 - > كان القرى والمدن الصعية عفة امة - ٠‏ م 
5 حينم التقات من المواطنين .. ا 
لا ١ءفكات‏ خاصة أخرى تذكر 


ات 


ا 0 
ل 0 يسح سر مسرو سح سو السحريك سو وسح زيح سني سوسس دسو يه وزو مس سن سحي ني نر 0 


أس 98: 
١‏ 
ا - 
ب 
30 


:١9 س‎ 


ا 
ا 


2. 


الاسلوب المتبع من قبل مندوبي البيع لتسسويق: مبتجات. مصنعكم :7 
الزيارة الشخصية للعميل في مقر عمله. ٠‏ 

تحديد موعد للعميل في مقر المدشأة ودعوته عن 

إرسال المنطابات والكتالوجات والعروض بريدياً. . 

الاتصال بالعميل هاتفياً لإقناعه بشراء منتتجاتكم . 

الاقتصار على استقبال العميل في محل البيع عندما أل للشداء. 
الطواف على منازلٍ المستهلكين لعرض بضاعتكم وبيعها. ١‏ . 
طرق أخرى تذكر سه م م ع ل م ع عه ع ا 


توضع خطة تسويق منتجاتكم : 


مستقلة عن الموزعين والوكلاء وتكون خاصة بمصنعكم . 

توضع خخطة خخاصة بكم وأخرى خاصة بالوكلاء والموزعين المعتمدين. 
يتم التنسسيق الكامل بين خطة المصنع وخطة لموزعين المعتمذين. 

ا 


كر 


هل تراعون في خطة البيع : 

أن تكون أسعار منتجاتكم :أعل من :أنبعار مثيلاتها :المتتجة محلياً نظرا ”لجودة 
ناتك لأا 
أن تكون أسعار منتجاتكم أقل من أسعار منلاما المتتجة علياً حتى تمكدا 
من المنافسة. 

أن تكون أسعار منتجاتكم ا من الحعات المحلية . 
يتوقف تحديد السعر على التكلفة . ع النظر عن ايتفاع أسمازع النبائية أو 
انخفاضها. ٠‏ عام اله 
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س 0:6 هل تراعون في خطة البيع ٠٠:‏ 78 
:1 ١ت‏ . أن تكوث أسغار متجاتكم أعل من أسعار مثيلاتها م امسعودة من الارج نآ 
لإرتفاع تكلفتكم. [ 7 عا 
؟ - أن تكون أسبغار ل أل من أسعار 55 للستودة من الخار 
لشتمان منافسحا: 1 0 
يتوقف: تحديك اليد 0 .عل التكلفة دون انظ لسر الشلع | المخيلة 
0 . 2 


قن 2:3 تقوفون. يعمل خيضم ناض لاجر بعل المبيعات : . 
١ 1‏ - اذا قام بسذاد قيمة البضاعة قدا وفوراً ٠‏ 0 0 
| ْ ازج تبببة الخصم ل عذه ادال ماق 1 _ ا 
00 اانا كان محل التاجر يقع في منطقة يصعب نيا توزيع ا ء' 
7 وو ل سر ل م ا 2[ ] 
2 1# ب :اذل كانه الفاحن” رقوم وشراء كعات كير الور يمه 1 
00 وتاوح نسبةالخصمفي هذه الحلةمابين | 1 / ا 
اذا كانت" البضاعة أوشتكيث حل اننهاء صلاحيما . 00 
٠‏ وتراوح نسبة الخصم في هذه ا الة ما بين 2 2 لا 
© حأ اذا كان امون من البضائع احاهزة الصنع الذيكم كيرا .وتحتاجون ا 
ش وتتراوح نسبة الخصم في هذه الحالة ما بين 0 لا 
د اذا كان التاجر سيقوم بالاعلان عن سلعتكم على نفقته الخاصة 
رتزاوح نسبة الخضم في هذه الخالة ما يان . 0/0 لا 
0 - تعطون الخصم في بعض المواسم فقط 0 5 
0 0 الك 0 ْ 0 00 * ' لا 
0-6 لا لون 0100 0 5 
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هل تقبلون مردودات عو 


ى الحافة با اذا الك مقر 1 قلف : 
حلة اام يكن الاجر من تزعهاي مت دي :2 لما 
حالات أخرى 0 ال ل 0 


الطريقة المتبعة في تحديد السعر الهائي لسلحتكم: ' 

قي حي ف ل مجلا لد واي لل لعل باق 
ا 7 

الولف التي يتاجر فيباء ويضيف التاجر في هذه الخالة: نسبة 1 
تقريياً وبذلك يحدد البيع للمستهلكين. . 500 لا 
ل 0 


.هل تراعون أن تكون عبواتكم:.. 
ين كور زا ش ش لا 
ل لون إعل فض عل سم الاوك : لا 


هل تراعون في 5 عبواتكم: 0 

أن تكون جيدة وأنيقة حتى تجذب المستهلك .| | 00د لا 
أن تكون العلامة التجارية واضحة على العبوة. ٠‏ | ش لأ 
أن يكون هناك تفصيلات مكتوبة على العبوة لتحديد ظريقة الاستعمال 
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0# عب تمهلون : التاجر. المدة. معينة احتيئ يقوم بالسبداد, 0 0 0 4 : 
شار الكل العطازها رن 01 الوا 21 5 وضيا. لحا 


ات لا تومن بتحصل القيمة الا بعد قم اناجر بيع متجاتكم أي تسلمها له 
بضاعة أمانة لمدة... 
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شراء ستجاتكم. | 
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ْ 9- الكميات المعروضة ف السوق السعيدي من السلع المشنابية م 
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1 ش 4 - أسعار السلع المشابهة للسلع التي تتسجونها. لا ١‏ 
١‏ ه - عدد المصانع الجديدة التي تننج نفس نوعية إنتاجكم. . 2" 

0 5 - اجودة المنتتجات المشابية بكم لمقارنتها ص م تقومون بانتاخة ل 3 

لديم ْ ا 

7 يصنمت اللتطول على أية.بيانات من الاسسواق .3 ' لمر 

بيانات أخرى تذكر 0 0 0 ١‏ 


س *38: ١‏ يقوم مصنعكم بتطوير وتحسين مسجاته على ضوه 0011١:‏ 
الك رمك ةق الم الاجية امسوم واي ة انلمك" ش 
9ب الامكانيات المتاحة المصائعكم :1 
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5 - بعد الانتاج وأثناء البيع. 
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هل د كن بافين عيطاكم رتفدو الكمية الى سول حيكم مبريفياة 
١‏ - قبل شراء المواد الخام وتخرينها . 
؟. ب قبل بدء الانتاج... : 
ب أثناء عملية الانتاج عندما تتوفر لديكم البيانات. 


هل تقومون بالتأمين : 

١‏ - على البضائع الجاهزة الصنع فقط. 

؟ ب على المصنع والالات فقط. ش 

* - على المصنع والالات والعمال : . 

4 - على وسائل النقل الخاصة بالصنع» ٠‏ | 

ه- على البضائع أثناء نقلها من والى المصنع . 

ا يتم التأمين شاملاً على كل ما يتعلق بالمصنع من عدد والالات ومبان 
وعمال و بضاعة. 


 *‏ - مخاطر السنرقة فقط. 


# ب مخاطر الحريق والسرقة. 3 
ع - مخاطر الخزيق والشرقة واللخوادث. بصفة عامة. 
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س 0:38 هل تعتزمون التصدير مستقبلاً: ' 
لبعض :الدول المتاخمة. للمملكة :. : 


0 بت 


-- لدول عربية وافريقية أو أسيوية. 
8# -. لكافة بلاد العالم. ْ 


لام 


ام ١‏ ليست هناك أي نية للتصدير في الوقت الحالي.. 


ل وس ما هي أهم المشاعل التي تاجهكم عند تسويق متجاتكع: 
1 ْ 1 إعدم توافر بيانات عن السوق السعودي.. 

د عدم وجود امختصين بدراسات التسويق لديكم. 
# كثة غدد المنافسين . * 


6 ند انتشعاز السلع الاجنبية 58 واكام ل ساق : 
١ :‏ السغودية: 


0 0 عدم تقبل المستهلك السسعودي للصناعة الوطنية. 
ا لم تصل ساعتكم بعد الى النتوق المطلوب من الجودة وتحاولون 


/:. - عدم قدرةة وسائل:الاغلان الختلفة تغريق المستبلك بسلفتكم 7 
حتى الان .. : : 


م - صعوبة النقل وارتفاع تكلفته. 
4 - عدم وجود. موزعين كافيين .. 
2 عدم قدرتكم عل التنبؤٌ بحتجم المبيعات سلفاً. 
1١‏ شيو الحصن عل الراد إنكاء فى الرقت التائسب ‏ 
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رابغاً: التنوحيد القياسي 
خامساً: الدتثبت من الجنودة ... 


الباب الغاني 
.. دور إدارات التسويق بالمصانع ا .بالمملكة العرية السعودية 5-6 لست 58 


الفصل الخامس 000 
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بعض المشاكل التسويقية التي تجابه المصانع الوطنية بالمملكة العربية السعودية ١48...‏ 
الفصل ‏ الحادي عشر : ش 
النسائج والتوصيبات 00 11 التو ماس اوه خب لس واو سور 1 1 
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ا[ واب شْ - 5 
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ووراراراتالة 57 
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و أولا: البحوث : 
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186 - الحدوى الاقتصادية للصناعة الفندقية بجدة - دراسة ميدانية 


إصدارات مركز البحوث 


”؟ - دراسة تحليلية لسوق اللحوم الحمراء بالمملكة العربية السعودية 
(تم ترجمتها الى اللغة الانجليزية). ْ 
* - دراسة تحليلية لسوق اللحوم البيضاء والبييض بالمملكة العربية 
السعودية (تم ترجمتها الى اللغة الانجليزية). ْ 
"ردان فى( التتفنيات الشافة كو رفت عييه؟ 4 
© - دور إدارات التسويق في إنجاح الصناعات الوطنية بالمملكة العر بية 71 
السعودية - دراسة ميدانية. ١‏ 
ارمصال الاعمال والامستقلام! بالمشلكة - دراسة ميداف! 9 
لات رجال الاعمال والتأمينات الاجهاعية بالمملكة - دراسة ميا و 
1 4 - دور صندوق التنمية الصناعية السعودي في دعم الصماعلاك 7 
5 الؤبة كاورية ؤاية” 
2 8 - الاستغار الصناعي بالمملكة العربية السعودية - دراسة ميدانينة. 
ف , 
ثانياً: الكعيبات الارفادية: | 
١‏ - التجارة الدولية ودور الاعتمادات المسعندية. 
؟ - الاسلوب العلمي في اتخاذ القرارات الادارية. 
"* - المرشد في كيفية تأسيس المشروعات الاقتصادية بالمملكة!” 


00 4 - دليل رخال الاعمال في الزّكاة. 
ايه - الاسلزك النسي ف المريمن, 


07 امسا 


